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GESTION CONTRACTUAL

NOMBRE DEL FORMATO

INFORME MENSUAL DE EJECUCION CONTRACTUAL

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica X Publica Clasificada Publica Reservada

Agosto de 2026
Sistema Integrado de Gestidn y Autocontrol

Monteria, agosto 10 de 2026

Sefor

LUIS ERNESTO BARRERA

SUPERVISOR CONTRATO N° No CO1.PCCNTR.9166092
INSTRUCTOR G20

Centro Agropecuario y de Biotecnologia el Porvenir
Monteria.

Asunto: Informe mensual de ejecucién contractual
Mes de Agosto del afio 2026

Referencia: No CO1.PCCNTR.9166092 del afio 2026

JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA, identificado con la cédula de ciudadania No. 50926514 de
Monteria, en mi calidad de Contratista del SENA, en Centro Agropecuario y de Biotecnologia el
Porvenir, en cumplimiento del Contrato de Prestacién de Servicios de la referencia, a
continuacion, presento el Informe de actividades realizadas en el mes objeto de cobro.

Valor y forma de Pago: Se fija como valor total para el contrato la suma de CUARENTA Y DOS
MILLONES SEISCIENTOS TREINTA Y SIETE MIL CUATROCIENTOS SETENTA Y TRES PESOS M/CTE ($
42.637.473) esta suma serd pagada por el SENA al contratista de la siguiente manera, a) nueve

(9) pagos iguales por los meses de febrero a octubre de 2026 por valor de CUATRO MILLONES
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SETECIENTOS TREINTA Y SIETE MIL CUATROCIENTOS NOVENTA Y SIETE PESOS M/CTE

($4.737.497).

Plazo: Sera hasta el 31 de octubre de 2026

Objeto: PRESTAR SERVICIOS PROFESIONALES Y/O DE APOYO A LA GESTION, EN LA PLANEACION
Y EJECUCION DE LA FORMACION, ASI COMO LA EVALUACION DE LOS RESULTADOS DE
APRENDIZAJE DEFINIDOS EN LOS DISENOS CURRICULARES ASIGNADOS, PARA EL DESARROLLO DE
HABILIDADES Y COMPETENCIAS TECNICAS DE LA POBLACION CAMPESINA, EN CONCORDANCIA
CON LINEAMIENTOS ESTABLECIDOS POR LA DIRECCION DEL SISTEMA NACIONAL DE FORMACION
PARA EL TRABAIJO.

Ejecucion mensual de actividades

NO

Obligaciones

Acciones realizadas

Evidencias

Planear y ejecutar la formacion profesional
cumpliendo con la programacién académica
predeterminada por la  coordinacidon
respectiva en los programas y competencias
asignada, para el logro de los resultados de

Se planeo la formaciéon de las
fichas
3564251-desarrollo de procesos de
mercadeo

3523568-gestion de los derechos del
campesino y ordenamiento Pueblonuevo

Anexo 1Listado de
asistencias, planes
concertados, actas de
inicio , registros
fotograficos

Link

! aprendizaje definidos, cumpliendo las horas | 3573508-mercadeo y ventas San Andrés :tltgsl/ﬁg"eég°°8§~c°m|{(‘gi"g/
., . olders/1EurB_ccvOrpnolkQwOc
de formacién de las competencias de los |de Sotavento GYZQtDGX055dZ
programas de formacién equivalentes a la | 3573737-mercadeo y ventas San Andres
programacién de la Formacién Profesional | 9€ Sotavento
Integral 3543656-Mercadeo Y Ventas
’ Montelibano
., .. | Se elaboraron guias de aprendizaje ’
Apoyar la elaboracién de la planeacién & P S | Anexo 1 Guias de
cdagdgica (2 de abrendizaie planes concertados y planeacion | aprendizaje, planeacién
P gogica, gu . P J ’ | pedagdgica pedagdgica soportados en el
, |instrumentos de evaluacién, plan de trabajo, drive del instructor.
ayudas didacticas requeridos para el link
desarrollo de los procesos de formacién https://drive.google.com/drive/
. folders/1EurB_ccvOrpnolkQwOc
asignados. GYZQtDgX055dZ
Registrar en el aplicativo SOFIA PLUS, todas las | 3¢ rea;i_zo “Zgijt“f’, ‘:f inasistencias y asociado | Anexo 2
. . . aprendices de la ficha Evidencias en drive del
evidencias del proceso formativo: crear 1as|3s23s68-gestion de los derechos del instructor
rutas de aprendizaje, asociar aprendices, | campesinoy ordenamiento Pueblonuevo Link
3 | realizar registro de inasistencia de aprendices, | 3573508-mercadeo y ventas San Andrés de | ./ /qrive google.com/drive/

planes de mejoramiento y registrar juicios
evaluativos, acorde con los lineamientos
institucionales

Sotavento
3573737-mercadeo y ventas San Andres de
Sotavento

folders/1EurB_ccvOrpnolkQwOc
GYZQtDgX055dZ
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Participar en las reuniones de equipos de
ejecucién de la formacién por grupo o dareas,

Para el periodo del informe no
se ejecutaron acciones
referentes al cumplimiento

Para el periodo del
informe no
se ejecutaron acciones

segun la determinacion de la respectiva de esta obligacion referentes al cumplimiento
4 | Coordinacion Académica y de acuerdo con el de esta obligacion
procedimiento establecido por la institucidn,
para garantizar integralidad en el disefio de
actividades de aprendizaje.
Presentar las actas finales de cierre de etapa Para el periodo del informe no Para ef' periodo del
. . . se ejecutaron acciones informe no
lectiva de las fichas aSIgnadas. como. referentes al cumplimiento se ejecutaron acciones
5 |responsable, acorde con los lineamientos de esta obligacién referentes al cumplimiento
institucionales. de esta obligacion
Apoyar el tramite de las novedades de Para el periodo del informe no Para el periodo del
desercién de aprendices acorde con lo Se ejecutaron acciones informe no
6 . . referentes al cumplimiento se ejecutaron acciones
establecido en el reglamento del aprendiz. de esta obligacion referentes al cumplimiento
de esta obligacion
Asistir a los aprendices en las novedades Para el periodo del in_forme no Pal’é'.l el periodo del
acorde con lo establecido en el reglamento del Se ejecutaron acciones __informe no
7 . referentes al cumplimiento se ejecutaron acciones
aprendiz de esta obligacion referentes al cumplimiento
de esta obligacion
Aportar todos los documentos soporte del Se presentaron los documentos para | evidencias enlace drive del
proceso de formacién profesional, publicados | Proceso de formacién profesional en el :.”Slzr“cmr
‘ drive instructor del mes de JULIO n
8 |en la plataforma SIGA, asi como los https://drive.google.com/drive/
requeridos para aseguramiento de la calidad folders/1EurB_ccvOrpnolkQwOc
(Autoevaluacién y Registro calificado). GYZQtDax055dz
Participar en proyectos de investigacion Para el periodo del informe no Para ?I periodo del
aplicada, técnica y pedagdgica en funcién de Se ejecutaron acciones _ Informe no
9 D ] referentes al cumplimiento se ejecutaron acciones
la formacion profesional de los programas de esta obligacién referentes al cumplimiento
relacionados con el drea tematica de esta obligacién
Gestionar la colocacién de aprendices en Para el periodo del informe no Para el periodo del
alguna de las modalidades de etapa Se ejecutaron acciones __informe no
~ o N referentes al cumplimiento se ejecutaron acciones
productiva y rendir informes periddicos de los de esta obligacién referentes al cumplimiento
10 resultados alcanzados, conforme a las de esta obligacién
instrucciones que les sean impartidas
Subir los documentos soporte del pago en la | Se publico cuenta de cobro Los anexos del
plataforma del SECOP Il en los plazos correspondiente al mes de presente
establecidos por la entidad y acorde conlos | AGOSTO 2026 en plataforma informe.
11 requisitos legales exigidos. De evidenciarse la | SECOP Il.

falta de cargue de los documentos para el
respectivo pago en la plataforma por dos
meses seguidos se procedera con el inicio de
proceso de incumplimiento contractual.
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informacion.

Comunicar al Supervisor del contrato en un
plazo maximo de tres (3) dias habiles

12 | anomalias, inconsistencias, novedades de
aprendices y hallazgos en el registro de la

Para el periodo del informe no
se ejecutaron acciones
referentes al cumplimiento
de esta obligacion

Para el periodo del
informe no
se ejecutaron acciones
referentes al cumplimiento
de esta obligacion

13

Comunicar al Supervisor del contrato en un
plazo no inferior a quince (15) dias habiles las
anomalias, inconsistencias, novedades del
Contrato (Cesion -Terminacion).

Para el periodo del informe no
se ejecutaron acciones
referentes al cumplimiento
de esta obligacion

Para el periodo del
informe no
se ejecutaron acciones
referentes al cumplimiento
de esta obligacion

A continuacién, relaciono los desplazamientos que realicé previo a la presentacién de este

informe. Una vez finalizado cada desplazamiento presenté al ordenador del gasto el informe en

el Formato para legalizacion del desplazamiento, en el que se describieron las actividades

desarrolladas y los resultados. Cada informe de legalizacién cuenta con el visto bueno del

supervisor.

Se lista a continuacion el soporte de la legalizacién de los desplazamientos realizados, los cuales

forman parte integral del presente informe de ejecucién contractual.

NRO. DE LA FECHA DE
iTEM ORDEN DE LUGAR DE DESPLAZAMIENTO DESPLAZAMIENTO FECHA DE DFEI?“P:LAZAM'ENTO
VIAJE INICIAL
1 108126 MONTERIA-SAN BERNARDO DEL VIENTO- | 13/07/2026 13/07/2026
MONTERIA
2 108126 MONTERIA-PUEBLO NUEVO- VEREDA EL | 14/07/2026 14/07/2026
POBLADO-MONTERIA
3 108126 MONTERIA-MONTELIBANO- MONTERIA 17/07/2026 17/07/2026
4 108126 MONTERIA-PUEBLO NUEVO- VEREDA EL | 21/07/2026 21/07/2026
POBLADO-MONTERIA
5 108126 MONTERIA-MONTELIBANO- MONTERIA 24/07/2026 24/07/2026
6 108126 MONTERIA-PUEBLO NUEVO- VEREDA EL | 28/07/2026 28/07/2026
POBLADO-MONTERIA
7 108126 MONTERIA-MONTELIBANO- MONTERIA 31/07/2026 31/07/2026

Para efectos del presente informe, se adjuntan las certificaciones de antecedentes correspondientes, con

las fechas que se relacionan a continuacion:

e Certificacidn de antecedentes fiscales: 11 de agosto de 2026

e Certificacidn de antecedentes penales: 11 de agosto de 2026

e Certificacidn de antecedentes disciplinarios: 11 de agosto de 2026

e Certificacion de

registro nacional
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Para el tramite de la cuenta me permito adjuntar: (i) Documentos electrénicos enunciados como
evidencias del cumplimiento de las obligaciones contractuales, (ii) los desplazamientos realizados
y (iii) el pago de la planilla de seguridad social y parafiscal nro. 4659677896, pagada a Bancoomeva
aportes en linea correspondiente al mes de Julio.

Evidencias en (73) folios

Cordialmente,

LD *‘f:"_*f_)ili}?-..-?f(..__)
JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA
Contratista.

CC 50926514 de Monteria

LUIS ERNESTO BARRERA
Supervisor(a) Contrato CO1.PCCNTR.9166092 de 2026
INSTRUCTOR G20
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ANEXO 1 Obligaciones especificas

3564251-DESARROLLO DE PROCESOS DE MERCADEO o
MONTELIBANO SEMA

N

PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacion: TECNOLOGO DESARROLLO DE
PROCESOS DE MERCADEO

e (Cdbdigo del Programa de Formacion: 124101

e Nombre del Proyecto Formativo : ESTRUCTURACION DE UN PLAN DE
MERCADEO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS PARA MIPYMES EN EL
DEPARTAMENTO DE CORDOBA

e Fase del Proyecto: PLANEACION

e Actividad de Proyecto Formativo: Preparar El Plan Comercial Y
Plan De Comunicacion Integral Segun Las Caracteristicas Del Mercado Meta

e Competencia: Proyectar el mercado segun segmentos y métodos de prondstico

e Resultados de Aprendizaje:
RA 1 Seleccionar el segmento de mercado de acuerdo con politicas comerciales de
la organizacion.
RA 2 Aplicar métodos de estimacion de la demanda de acuerdo con tendencias del
mercado.
RA 3 Utilizar estrategias de precios en el plan de mercadeo a partir del
comportamiento del mercado y politicas de la organizacion.
RA 4 Establecer el presupuesto de ventas de acuerdo con politicas comerciales de
la organizacion.

e Duracion de la Guia de Aprendizaje (horas): 480 horas

2. PRESENTACION

El entorno empresarial actual exige organizaciones capaces de comprender el mercado,
anticipar las necesidades de los consumidores y disefiar estrategias que les permitan
mantenerse competitivas. El desarrollo de procesos de mercadeo constituye una
herramienta fundamental para identificar oportunidades comerciales, fortalecer la relacion
con los clientes y generar ventajas competitivas sostenibles.

La presente Guia de Aprendizaje orienta al aprendiz en el desarrollo de competencias
relacionadas con la proyeccion del mercado mediante la segmentacion de clientes, la
estimacion de la demanda, la definicion de estrategias de precios y la elaboracion del
presupuesto de ventas. Estos procesos permiten a las organizaciones tomar decisiones
basadas en informacion confiable, reducir la incertidumbre y orientar adecuadamente sus
esfuerzos comerciales.
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Durante el desarrollo de esta guia, el aprendiz aplicara conceptos, técnicas y herramientas
propias del mercadeo para analizar diferentes contextos empresariales, interpretar
informacion del mercado, caracterizar consumidores, evaluar oportunidades comerciales y
formular propuestas que respondan a las politicas y objetivos de una organizacion.

La formacion se desarrollard mediante metodologias activas que promueven la
participacion permanente del aprendiz, el trabajo colaborativo, el analisis de casos, la
investigacion aplicada, el aprendizaje basado en problemas y el desarrollo de proyectos.
Estas estrategias fortaleceran competencias técnicas, comunicativas, investigativas y
actitudinales necesarias para desempefiarse en el sector productivo.

Al finalizar la guia, el aprendiz estara en capacidad de seleccionar segmentos de mercado,
aplicar métodos para estimar la demanda, formular estrategias de precios y elaborar
presupuestos de ventas, contribuyendo al disefio de planes de mercadeo acordes con las
necesidades del mercado y los objetivos organizacionales.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 Actividades de reflexion inicial:
Descripcién de la actividad:
El instructor inicia la sesion presentando una situacion problémica relacionada con una
empresa que ha experimentado una disminucién en sus ventas debido a que ofrece el
mismo producto para todos los consumidores, sin conocer las necesidades especificas de
sus clientes ni las caracteristicas del mercado.
Posteriormente plantea las siguientes preguntas orientadoras:

e ¢Por qué algunas empresas tienen éxito mientras otras fracasan ofreciendo

productos similares?

e ¢Todos los clientes tienen las mismas necesidades?

o ¢Qué informacién necesita una empresa antes de lanzar un producto al mercado?

e ¢Como influye conocer al consumidor en las ventas de una empresa?

o ¢Qué decisiones tomarian ustedes si fueran los responsables del area de

mercadeo?

Cada aprendiz registra sus respuestas de manera individual y posteriormente participa en
una mesa redonda donde argumenta sus ideas y escucha los aportes de sus
compairieros.
Finalmente, el instructor orienta una reflexién sobre la importancia del mercadeo como
herramienta para conocer al cliente, reducir riesgos empresariales y facilitar la toma de
decisiones estratégicas.

Ambiente requerido: Ambiente de formacion

Estrategias o técnicas didacticas activas: Lluvia de ideas, preguntas orientadas, mesa

redonda

Materiales de formacion: Guias de aprendiza, hojas de trabajo, video beam

Material de apoyo: Presentacion elaborada por el instructor

Duracioén de la actividad: 8 horas.
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3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios

para el aprendizaje:
Descripcion de la actividad

Actividad 1

El instructor presenta diferentes empresas reconocidas a nivel nacional e internacional.
Los aprendices, organizados en equipos de trabajo, analizan cada empresa identificando:

e Producto o servicio.

o Clientes potenciales.

e Tipo de mercado.

o Competidores.

o Necesidades que satisface.

e Posibles segmentos de mercado.

o Factores que influyen en la decisién de compra.

Cada equipo socializa sus conclusiones utilizando mapas conceptuales o infografias.

Al finalizar, el instructor retroalimenta los conceptos fundamentales de mercado,
segmentacion y comportamiento del consumidor.

Actividad No. 2

"¢ Qué sabemos del consumidor?”
Cada aprendiz selecciona un producto de consumo cotidiano.
Realiza una pequefia investigacion entrevistando cinco personas para identificar:
« Edad.
o Sexo.
e Ocupacion.
e Nivel educativo.
e Frecuencia de compra.
e Lugar de compra.
e Razones por las cuales compra ese producto.
o Factores que influyen en la decision de compra.
e Marca preferida.
e Precio que estaria dispuesto a pagar.

Con la informacion obtenida, cada aprendiz construye un perfil basico del consumidor y

presenta sus conclusiones al grupo.

Actividad No. 3

"Conociendo la competencia”
Los aprendices investigan una empresa de su municipio o region.

GFPI-F-135 V04



SENA

N

Identifican:

e Productos.

o Clientes.

o Competidores.

o Estrategias comerciales.

e Precios.

o Canales de distribucién.

e Promocion.

o Fortalezas.

o Debilidades.

e Oportunidades.

e Amenazas.
Posteriormente elaboran una matriz DOFA sencilla y la socializan.
Ambiente requerido: Ambiente de formacion.
Estrategias didacticas activas: Estudio de casos, exposicion, debate
Materiales de formacion: Carteleras
Material de apoyo: Bases de datos, revistas empresariales, informes de mercado
Duracion de la actividad: 24 horas

3.3 Actividades de apropiacion:
Descripcion de la actividad:
En esta fase el aprendiz desarrollara los conocimientos, habilidades y destrezas
necesarias para alcanzar los resultados de aprendizaje de la competencia Proyectar el
mercado segun segmentos y métodos de prondstico, mediante el analisis de
situaciones reales, el desarrollo de talleres, el trabajo colaborativo y la aplicacion de
herramientas propias del mercadeo.
ACTIVIDAD 1
El instructor realizara una explicacion de los siguientes temas:
e Mercado.
e Segmentacion de mercados.
e Importancia de segmentar.
o Variables de segmentacion.
« Segmentacion geogréfica.
e Segmentacion demografica.
e Segmentacion psicografica.
e Segmentacion conductual.
« Microsegmentacion.
e Macrosegmentacion.
e Mercado potencial.
« Nicho de mercado.
Posteriormente, los aprendices conformaran equipos de cuatro integrantes.
Cada equipo seleccionara un producto o servicio de una empresa de la region y debera:
« ldentificar el mercado al cual pertenece.
o Definir el mercado objetivo.
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« Identificar el cliente potencial.

o Establecer las variables de segmentacion.

« Elaborar el perfil del consumidor.

« Determinar el nicho de mercado.

« Justificar la estrategia de segmentacion propuesta.
Los resultados seran socializados mediante una presentacion apoyada con diapositivas o
infografia.

ACTIVIDAD DE APROPIACION No. 2
El instructor desarrollara los conceptos relacionados con:
« Demanda.
« Oferta.
o Factores que afectan la demanda.
o Factores que afectan la oferta.
« Elasticidad.
e Ley de oferta y demanda.
« Equilibrio del mercado.
e Meétodos para calcular la demanda.
« Tendencias del mercado.
Posteriormente, cada grupo de trabajo seleccionara un producto comercial y realizara una
investigacion donde debera identificar:
o Comportamiento historico de ventas.
o Competidores.
e Precio promedio.
e Factores econémicos.
o Factores sociales.
« Preferencias del consumidor.
o Cambios recientes del mercado.
Finalmente elaboraran un informe donde proyectaran el comportamiento de la demanda
utilizando datos reales o simulados.

ACTIVIDAD DE APROPIACION No. 3
Diseflando estrategias de precios
Después de estudiar los conceptos de precio, costos, gastos, margenes y punto de
equilibrio, los aprendices analizaran diferentes empresas y compararan sus estrategias de
fijacion de precios.
Cada equipo debera:

o Identificar los costos del producto.

e Calcular el precio de venta.

o Establecer el margen de utilidad.

e Comparar precios con la competencia.

e Proponer una estrategia de precios.

« Justificar la propuesta teniendo en cuenta las politicas de la empresa y el

comportamiento del mercado.
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Los resultados seran presentados mediante una sustentacion grupal.

ACTIVIDAD DE APROPIACION No. 4
Elaboracion del presupuesto de ventas
Con base en la informacién recopilada en las actividades anteriores, cada equipo
elaborara un presupuesto de ventas para una empresa real o simulada.
El trabajo debera incluir:
« Pronostico de ventas.
e Proyeccion mensual.
o Estimacién anual.
« Analisis de tendencias.
« Justificacion de los resultados.
e Presentacion de conclusiones y recomendaciones.
El presupuesto sera elaborado utilizando hojas de célculo y ser& sustentado ante el grupo.
Ambiente requerido: Ambiente de formacion

Estrategias didacticas:Aprendizaje basado en proyectos, exposicion.
Materiales de formacion: Cartulina, video beam, hojas de trabajo.
Material de apoyo: Material SENA, DANE, articulos cientificos
Evidencias de aprendizaje:

Conocimiento

Explica los conceptos relacionados con la segmentacion de mercados.
Desempefio

Identifica correctamente las variables de segmentacion.

Producto

Perfil del consumidor y propuesta de segmentacion.

Instrumentos de evaluacion: Lista de chequeo, rubrica de observacién
Duracién: 152 horas

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:

En esta etapa el aprendiz aplicara de manera integrada los conocimientos, habilidades y
actitudes adquiridas durante el desarrollo de la competencia, resolviendo una situacion real
o simulada del contexto empresarial.

Descripcion de la actividad:
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Actividad de Transferencia

Disefio de una propuesta de proyeccién de mercado para una organizacion
Los aprendices, organizados en equipos de trabajo de cuatro o cinco integrantes,
seleccionaran una empresa de su entorno o una unidad productiva simulada.
Con base en la informacion recopilada durante el desarrollo de la guia deberan elaborar
una propuesta de proyeccion de mercado que integre todos los conocimientos
desarrollados en la competencia.
La propuesta debera contener como minimo:

o Descripcion general de la empresa.

« Diagnostico del mercado.

« Identificacion del mercado objetivo.

e Segmentacion del mercado.

e Caracterizacion del consumidor.

« Identificacion del nicho de mercado.

« Estimacioén de la demanda.

« Andlisis de la oferta.

o Determinacion del mercado potencial.

e Analisis de la competencia.

o Estrategia de precios.

e Presupuesto de ventas proyectado.

« Conclusiones.

« Recomendaciones.
Posteriormente cada equipo realizara la sustentacion de la propuesta utilizando ayudas
audiovisuales.
Durante la sustentacion debera argumentar las decisiones tomadas y responder las
preguntas formuladas por el instructor y los demas aprendices.
Ambiente requerido: Ambiente de formacion,
Estrategias o técnicas didacticas activas: Estudio de casos, exposicion oral, sustentacion
Materiales de formacion: Plantilla de informe, hojas de trabajo, video beam
Material de apoyo: material bibliografico, recursos digitales
Evidencias de aprendizaje
Evidencia de Conocimiento
Explica los criterios utilizados para seleccionar el segmento de mercado, estimar la
demanda, establecer estrategias de precios y elaborar el presupuesto de ventas.
Evidencia de Desempefio
Sustenta técnicamente la propuesta elaborada respondiendo de forma argumentada las
preguntas formuladas durante la socializacién.
Evidencia de Producto
Documento final denominado:
"Propuesta de Proyeccion de Mercado para una Organizacion”
El documento debera contener todos los componentes desarrollados durante la
competencia.
Instrumentos de evaluacién: Lista de chequeo, valoracion de la sustentacioén, lista de
verificacion de informe final.
Duracién: 40 horas
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4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN
EL PROCESO FORMATIVO.

Fase Actividad Técnicas e
proyecto proyecto

Actividad de | Evidencias de Criterios de

Aprendizaje = Aprendizaje Evaluacion ISAUMETES €3

formativo formativo Evaluacion

PLANEACION ESTIMAR LA QUE SABEMOS | PERFIL DEL | IDENTIFICA LISTA DE CHEQUEO
DEMANDA DEL CONSUMIDOR CONCEPTOS
POTENCIAL Y CONSUMIDOR? BASICOS DEL
EL PLAN DE MERCADO Y DEL
PRECIOS PARA EL CONOCIENDO CONSUMIDOR
SEGMENTO DE LA
MERCADO COMPETENCIA
TENIENDO

EN CUENTA LOS
OBJETIVOS DEL
PLAN

DE MERCADEO

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Analisis de mercado: Proceso mediante el cual se recopila, organiza e interpreta
informacion sobre consumidores, competidores y entorno para apoyar la toma de
decisiones comerciales.

Benchmarking: Técnica que consiste en comparar los procesos, productos o estrategias
de una organizacion con los de empresas lideres para identificar oportunidades de
mejora.

Cliente: Persona u organizacién que adquiere bienes o servicios para satisfacer una
necesidad o deseo.

Comportamiento del consumidor: Estudio de las acciones, decisiones y factores que
influyen en la compra y consumo de bienes y servicios.

Competencia: Empresas o personas que ofrecen productos o servicios similares para
satisfacer las mismas necesidades de los consumidores.

Consumidor: Persona que utiliza o disfruta un producto o servicio para satisfacer una
necesidad.

Costo: Valor econémico de los recursos utilizados para producir un bien o prestar un
servicio.

Curva de demanda: Representacién grafica de la relacién entre el precio de un producto
y la cantidad que los consumidores estan dispuestos a comprar.

Curva de oferta: Representacion gréafica de la relacidon entre el precio de un producto y la
cantidad que los productores estan dispuestos a ofrecer.

Demanda: Cantidad de bienes o servicios que los consumidores estan dispuestos a
adquirir a un determinado precio y en un periodo especifico.

Elasticidad de la demanda: Medida que indica como cambia la cantidad demandada
cuando varia el precio de un producto.

Estrategia de precios: Conjunto de decisiones orientadas a establecer el precio mas
adecuado para alcanzar los objetivos comerciales de la organizacion.

GFPI-F-135 V04



SENA

N

Investigacion de mercados: Proceso sistematico para obtener informacion sobre
clientes, competencia y entorno, con el fin de apoyar la toma de decisiones.
Macrosegmentacion: Division del mercado considerando variables generales como
ubicacion geografica, sector econémico o tipo de organizacion.

Mercado: Conjunto de compradores y vendedores que interactian para intercambiar
bienes o servicios.

Mercado objetivo: Grupo de consumidores al cual la organizacion dirige sus estrategias
comerciales.

Mercado potencial: Conjunto de consumidores que podrian adquirir un producto o
servicio en el futuro.

Microsegmentacion: Division del mercado utilizando variables especificas relacionadas
con el comportamiento y las caracteristicas del consumidor.

Nicho de mercado: Grupo reducido de consumidores con necesidades muy especificas
gue no han sido plenamente atendidas.

Oferta: Cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos a vender en
un periodo determinado.

Politica de precios: Lineamientos establecidos por la organizacion para definir el valor de
sus productos o servicios.

Posicionamiento: Lugar que ocupa un producto o una marca en la mente del consumidor
frente a la competencia.

Presupuesto de ventas: Proyeccion estimada de las ventas que espera realizar una
organizacion durante un periodo determinado.

Pronostico de ventas: Estimacion de las ventas futuras basada en datos historicos,
tendencias y analisis del mercado.

Segmentacion de mercado: Proceso de dividir el mercado en grupos de consumidores
con caracteristicas y necesidades similares.

Sistema de Informacién de Mercados (SIM): Conjunto de procedimientos y
herramientas para recopilar, procesar y analizar informacion Gtil para las decisiones de
mercadeo.

Stakeholders: Personas, grupos u organizaciones que pueden afectar o verse afectados
por las decisiones de una empresa.

Valor agregado: Beneficio adicional que diferencia un producto o servicio de los ofrecidos
por la competencia.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS
Bibliografia
o Kotler, P., & Keller, K. L. (2022). Direccion de Marketing. Pearson.
« Malhotra, N. Investigacion de Mercados. Pearson.
e Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA). Programa de Formacién Tecndlogo en
Desarrollo de Procesos de Mercadeo.
Webgrafia
e DANE - Departamento Administrativo Nacional de Estadistica.
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e Camara de Comercio correspondiente a la region.
e Superintendencia de Industria y Comercio.
e Observatorios econdmicos y sectoriales.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre

Autor (es) | JESSICA ALYS PEREZ | INSTRUCTORA | ACADEMICA 16/07/2026
ARRIETA

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar unicamente si realiza ajustes a la guia)

_ Razon
Nombre Cargo Dependencia Fecha )
Cambio

Autor

(es)
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CLASIFICACION DE LA INFORMACION

publ | Pablica Clasificada | | Publica Reservada ]
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AMBIENTES DE

APRENDIZAJE TIPIFICADOS
FORMATIVO (Si el PROYECTO ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE  ESTRATEGIAS DIDACTICAS
(Siel COMPETENCIA RESULTADOS DE APRENDIZAJE SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS SABERES DE PROCESO OBSERVACIONES.
programa es de FORMATIVO (siel DESARROLLAR APRENDIZAJE ACTIVAS

titulada) programa es titulada)

FASE DE PROYECTO ACTIVIDAD DE DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO DIRECTO  HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE AMBIENTE i INSTRUCTORES RESPONSABLES

Proyectar el mercado | RAL, SELECCIONAR EL SEGMENTO DE SEGNENTACION DE MERCADOS: CONCEPTO, PROCESOS. |IDENTIFICAR VARIABLES DE SEGMENTACION o [FLIcA TECNCAS DE SEGMENTACION DE LISTA DE CHEQUEO LLUVIA DE IDEAS
i [ TIPOS, VARIABLES, CRITERIOS, TECNICAS Y DETERMINAR ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION | ACUERDO CON VARIABLES
segln segmentosy | MERCADO DE ACUERDO CON POLITICAS ESTRATEGIAS DIVIDIR MERCADO EN GRUPOS HOMOGENEOS | SELECCIONA ESTRATEGIA DE SEGMENTACION
métodos de pronéstico | COMERCIALES DE LA ORGANIZACION. 144H SEGMENTO: CONCEPTO IDENTIFICAR GRUPOS CON MAYOR POTENCIAL SEGUN LAS CARACTERISTICAS DE LOS
VARIABLES DE SEGMENTACION: CONCEPTO Y CLASES | DE COMPRA CONSUMIDORES
MICRO SEGMENTACION: CONCEPTOS IDENTIFICAR EL COMPORTAMIENTO DEL CARACTERIZA AL CONSUMIDOR DE ACUERDO
MACRO SEGMENTACION: CONCEPTOS CONSUMIDOR CON SU COMPORTAMIENTO
ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION: CONCEPTO ¥ TIPOS  [CALCULAR EL TAMARO DEL SEGMENTO
MERCADO: CONCEPTO, CARACTERISTICAS, CLASES,
ESTRUCTURA, TAMARO, ANALISIS, PARTICIPACION, QUE SABEMOS DEL AMBIENTE DE JESSICA ALYS PEREZ
POTENCIAL ¥ COBERTURA CONSUMIDOR? FORMACION HOJSDETRABAIO | s pRigTA
MERCADO POTENCIAL: CONCEPTO E IMPORTANCIA :
NICHO: CONCEPTO Y CARACTERISTICAS
PREPARAR EL PLAN JERARQUIA DE NECESIDADES DE MASLOW: CONCEPTO,
COMERCIALY TIPOS
PLAN DE COMUNICACION COMPRA: MOTIVOS, FACTORES, COMPORTAMIENTO,
INTEGRAL PROCESO DE DECISION Y HABITOS
SEGUN LAS CARACTERISTICAS CONSUMIDOR: CONCEPTO, COMPORTAMIENTO Y TIPOS
DEL STAKEHOLDERS (GRUPO INTERES): CONCEPTO Y TIPOS
PLANEACION MERCADO META
Proyectar el mercado | APLICAR METODOS DE DEMANDA: CONCEPTO, CLASES, METODOOS‘ EFECTOS, | IDENTIFICAR LOS FACTORES QUE INCIDEN EN | IDENTIFICA VARIABLES QUE INCIDEN EN EL 101 23 SUSTENTACION PREGUNTAS ORIENTADAS CUESTIONARIOS
! 5 ELASTICIDAD, COMPONENTES, VARIACION, CURVA, FERTA COMPORTAMIENTO DE LA OFERTA Y LA
segln segmentosy | ESTIMACION DE LA DEMANDA DEACUERDO | G 4o, TENDENCIAS Y PROYECCION CALCULAR LA DEMANDA DEMANDA, TENIENDO EN
métodos de pronéstico (CON DEMANDA POTENCIAL: CONCEPTO, METODOS Y UTILIDAD |CALCULAR OFERTA CUENTA TENDENCIAS DEL MERCADO
TENDENCIAS DEL MERCADO. 96H OFERTA: CONCEPTO, CLASES, METODOS, EFECTOS, EVALUAR LOS RESULTADOS DE ESTIMACION DE | CARACTERIZA OFERTA Y DEMANDA SEGUN
ELASTICIDAD, COMPONENTES, VARIACION, CURVA, LA DEMANDA ESTRUCTURA DE MERCADO Y CAPACIDAD DE
GRAFICOS, TENDENCIAS Y PROYECCION TOMAR DECISIONES FRENTE ALOS LA ORGANIZACION
LEYES DE OFERTA Y DEMANDA: CONCEPTO, IMPORTANCIA |RESULTADOS EVALUA COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA Y
EQUILIBRIO DE MERCADO: CONCEPTO Y TECNICAS DE OFERTA DE ACUERDO CON LA INFORMACION
ESTIMACION HISTORICA Y
COMPETENCIA: CONCEPTO, TIPOS, ESTRATEGIAS TENDENCIAS DEL MERCADO CONOCIENDO LA AMBIENTE DE JESSICA ALYS PEREZ
COMPETITIVAS Y COMPARATIVAS COMPETENCIA FORMACION ARRIETA
BENCHMARKING: CONCEPTO, IMPORTANCIA, ALCANCES ¥
ESTIMAR LA DEMANDA
POTENCIALY INTELIGENCIA DE MERCADOS: CONCEPTOS
ELPLAN DE PRECIOS PARA EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADEO: CONCEPTO,
SEGMENTO DE MERCADO ESTRUCTURA Y FUNCIONES
TEniENDO MINERIA DE DATOS: CONCEPTO Y METODOLOGIA
EN CUENTA LOS OBJETIVOS BIG DATA (MACRODATOS): CONCEPTO Y USOS
DELPLAN BASES DE DATOS: CONCEPTO, USOS E IMPORTANCIA
PLANEACION DE MERCADEO
Proyectar el mercado | UTILIZAR ESTRATEGIAS DE PRECIO: CONCEPTO. TIP0S, ESTRUCTURA, METODOS, |IDENTIFICAR CRITERIOS DE FIJACION DE COMPARA ESTRATEGIAS DE PRECIOS A PARTIR 67 29 RUBRICA DE OBSERVACION MESA REDONDA VIDEO BEAM
i FACTORES, POLITICAS, REGLAMENTACION Y PRECIOS DEL COMPORTAMIENTO DEL MERCADO
segin segmentosy | PRECIOS EN EL PLAN DE MERCADEO APARTIR |\ spiaciones IDENTIFICAR LOS COMPONENTES DE COSTOS Y [SUGIERE ESTRATEGIAS DE PRECIOS SEGUN
métodos de pronéstico | DEL COMPORTAMIENTO DEL MERCADO Y MARGENES: CONCEPTO Y TIPOS GASTOS DE FABRICACION POLITICAS DE LA ORGANIZACION
POLITICAS DE LA ORGANIZACION. 144H COSTOS: CONCEPTO, CLASIFICACION, METODOS DE APLICAR POLITICAS DE PRECIOS
ESTIMAR LA DEMANDA ESTIMACION, IMPLICACIONES ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION o
POTENCIALY GASTOS: CONCEPTO, CLASIFICACION, IMPLICACIONES, | PRIORIZAR ESTRATEGIAS Y TACTICAS DE DISENAR ESTRATEGIAS DE AMBIENTE DE JESSICA ALYS PEREZ
ELPLAN DE PRECIOS PARA EL METODOS DE ESTIMACION FIJACION DE PRECIOS PRECIOS FORMACION ARRIETA
SEGMENTO DE MERCADO ESTRATEGIAS DE PRECIOS: CONCEPTO, TIPOS, PROPONER PRECIOS DEL PRODUCTO Y
TENIENDO IMPORTANCIA SERVICIO
EN CUENTA LOS OBJETIVOS PUNTO DE EQUILIBRIO OPERATIVO: CONCEPTO Y
DELPLAN COMPONENTES
PLANEACION DE MERCADEO
Proyectar el mercado | ESTABLECER EL PRESUPUESTO PROYECCION: CONCEPTO Y METODOS ELABORAR PRONOSTICO DE VENTAS| VALORA LOS DATO%HISTOR\COS DE VENTAS 67 29 EXPOSICION
4 . PRESUPUESTO DE VENTAS: CONCEPTO, ESTRUCTURA,  |ELABORAR PRESUPUESTO DE VENTAS DE LA ORGANIZACION A PARTIR DE
cotAR ADEvANDs | SN SeEmentosy | DE VENTAS DE ACUERDO CON POLITICAS METODOS ¥ HERRAMIENTAS OO AMIENTO DE
POTENCIALY métodos de prondstico | COMERCIALES DE LA ORGANIZACION. 96H POTENCIAL DE VENTAS: CONCEPTO Y ESTIMACION MERCADO )
ELPLAN DE PRECIOS PARA EL P';EPARAGPRSU;UES? Dg VgN“‘S SEGUN |l AABORACION DE PRESUPUESTO LISTA DE VERIFICACIO DE INFORME AMBIENTE DE PLANTILLA DE JESSICA ALYS PEREZ
SEGMENTO DE MERCADO oo (OPUESTAS POR LA DE VENTAS FINAL FORMACION INFORME ARRIETA
TENIENDO
EN CUENTA LOS OBJETIVOS
DELPLAN
PLANEACION DE MERCADEO
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Tabla 1:

Descriptores para el desarrollo de la Ruta de aprendizaje.

Nombre del aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega Actividad F::tl:::: Entrego
INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION Fisico Digital 6/08/2026 Si No
BELLA VANESSA BALDIRIS INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
DANIELA DIAZ INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
LILI JOSE PADILLA INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
JULIANA DEL CARMEN SUMAQUE INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
WENDY MARTINEZ INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
KARINA DEL CARMEN VERGARA INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
LINA MARCELA MESTRA INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
DEISY PAOLA FERIA INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
ALVARO JAVIER ZAPA INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
KAREN ROSSANA SOLANO INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
MONICA PAOLA ALEMAN INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
YULISSA GONZALEZ INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
KATY ALEJANDRA MIRA INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
ELISA AURELIA CAMANO INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
MILADIS MARIA SILVA INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
PAULA ALEJANDRA GIRALDO INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
LORENA ESTHER TAPIA INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
KATERINE CORPUS INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
JUAN FELIPE SOTO INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
LEIDIS MARIA DOMINGUEZ INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
DANIELA OVIEDO INVESTIGA MACRO Y MICRO SEGMENTACION X X 6/08/2026 X
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ANEXO 1 Obligaciones especificas  TERrRITORIALIDAD PUEBLO NUEVO VEREDA EL POBLADO
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAIJE

e Denominacion del Programa de Formacion: Gestion de los derechos del campesino y
ordenamiento de la territorialidad

e (Cadigo del Programa de Formacion: 212500

e Nombre del Proyecto Formativo (si aplica):

e Fase del Proyecto (si aplica):

e Actividad de Proyecto Formativo (si aplica):

e Competencia: Reconocer Recursos Financieros De Acuerdo Con Politica Y Normativa
Contable

e Resultados de Aprendizaje:
Identificar EIl Marco Normativo Contable Y Tributario Aplicable A Unidades Campesinas.

e Duracidn de la Guia de Aprendizaje (horas): 29

2. PRESENTACION

El reconocimiento de los recursos financieros y del marco normativo contable permite a los
aprendices comprender la importancia de los documentos contables, no contables y titulos valores
en las actividades econdmicas de las unidades productivas campesinas. Esta guia fortalecera las
competencias para identificar soportes contables, interpretar la normativa aplicable y validar Ia
informacidn financiera, promoviendo una gestidn transparente y organizada de las organizaciones
campesinas.
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividades de reflexion inicial:

Descripcion de la actividad: Observar diferentes documentos utilizados en una unidad
productiva campesina (factura, recibo de caja, comprobante de egreso, cheque) e identificar
cuales conocen, para qué sirven y por qué son importantes en la administracién de un
emprendimiento.

Ambiente requerido: Ambiente de formacién

Estrategias o técnicas didacticas activas: Luluvia de ideas, pregungtas orientadas

Materiales de formacion: Guia de aprde4ndizaje y hojas

Material de apoyo: Presentaciones y videos

Duracién de la actividad: 3 horas.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:
Descripcidn de la actividad: Identificar los conocimientos previos sobre documentos contables,
titulos valores, empresa y normativa contable mediante un taller diagndstico y analisis de casos
relacionados con unidades productivas campesinas.
Ambiente requerido: Ambiente de formacion
Estrategias o técnicas didacticas activas: Trabajo colaborativo, estudio de casos.
Materiales de formacion: Taller, video beam
Material de apoyo: documentos contables reales y normativa
Duracién de la actividad: 4 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:
Descripcion de la actividad:

Desarrollar los conceptos relacionados con:
e Documentos contables.
e Documentos no contables.
e Titulos valores.
e Factura de venta.
e Recibo de caja.
e Comprobante de egreso.
e Comprobantes de contabilidad.
e Nota crédito.
e Nota débito.
e Tarjeta Kardex.
¢ Cheque.
e Letra de cambio.
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e Pagaré.

e CDT.

e Acciones.
e Bonos.

e Plan de cuentas.

Ambiente requerido: Ambientes de formacién

Estrategias o técnicas didacticas activas: Exposicion dialogada, estudio de casos, talleres
Materiales de formacion: Guia, video beam,calculadora

Material de apoyo: Codigo de comercio y documentos contables

Evidencias de aprendizaje: Documentos diligenciados, cuestionarios

Instrumentos de evaluacion: Lista de chequeo, cuestionario

Duracién de la actividad: 18 horas.

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:
Descripcion de la actividad: Resolver un caso practico donde el aprendiz identifique, clasifique
y valide los documentos contables, no contables y titulos valores utilizados por una unidad
productiva campesina, aplicando la normativa correspondiente.
Ambiente requerido: Ambiente de formacion
Estrategias o técnicas didacticas activas: estudio de caso, simulacidn, trabajo colaborativo
Materiales de formacion: Caso practico, formatos contables y guia
Material de apoyo: Normativa contable y documentos comerciales.
Evidencias de aprendizaje: Caso practico resuelto
Instrumentos de evaluacidn: Lista de chequeo y rubrica
Duracién de la actividad: 4 horas.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO
FORMATIVO.

Fase del Actividad del .. Evidencias S Técnicas e
Actividad de Criterios de
proyecto proyecto .. de ., Instrumentos
. . Aprendizaje .. Evaluacion .,
formativo formativo Aprendizaje de Evaluacion
Identificar los cuestionario | Identifica los Formulacion de
conocimientos sobre documentos contables, | preguntasy
previos sobre d t no contables y titulos cuestionario
documentos OCcUMeNtos | 5 ores de acuerdo con
contables contables la normativa vigente.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Documento contable: Soporte que registra una operacion econdmica realizada por una persona o
empresa.

Documento no contable: Documento que respalda actividades administrativas o comerciales sin
generar registro contable.

Titulo valor: Documento que incorpora un derecho econémico, como un cheque, pagaré o letra de
cambio.

Factura de venta: Documento que respalda la compra y venta de bienes o servicios.

Recibo de caja: Documento que certifica el ingreso de dinero.

Comprobante de egreso: Documento que registra la salida o pago de dinero.

Nota crédito: Documento utilizado para disminuir el valor de una factura.

Nota débito: Documento utilizado para aumentar el valor de una factura.

Cheque: Titulo valor mediante el cual una persona ordena a un banco pagar una suma de dinero.
Letra de cambio: Documento mediante el cual una persona se compromete a pagar una suma de
dinero en una fecha determinada.

Pagaré: Titulo valor que contiene la promesa escrita de pagar una obligacién.

CDT: Certificado de Depédsito a Término utilizado como instrumento financiero de inversion.

Plan de cuentas: Relacidon ordenada de las cuentas utilizadas para registrar las operaciones
contables.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Cédigo de Comercio Colombiano.

Estatuto Tributario Colombiano.

Normativa contable vigente aplicable a las unidades productivas campesinas.

Servicio Nacional de Aprendizaje — SENA. Programa de formacion Reconocer recursos financieros
de acuerdo con politica y normativa contable.

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia
Autor (es) | JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA | INSTRUCTORA | ACADEMICA 1/08/2026

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Razén del
Cambio

Nombre Cargo Dependencia Fecha

Autor (es)
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GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

NOMBRE DEL FORMATO

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

Cédigo:
GFPI-F-134

Versién: 05

Pablica [ |

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica Reservada I:‘

Fecha de Elaboracién

1/08/2026

D inacién del Progt de Fe

Modalidad de Formacién

PRESENCIAL

Cédigo y versién del Programa de Formacién

Nombre del Proyecto Formativo (no aplica para complementaria)

Cédigo del Proyecto (no aplica para complementaria)

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestién Curricular que realizé la planeacién
pedagégica

FASE DE PROYECTO
FORMATIVO (Si el

ACTIVIDAD DE
PROYECTO

FORMATIVO (siel COMEEZENCIA

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

programa es de
itulada) programa es titulada)

RECONOCER RECURSOS

FINANCIEROS DE | IDENTIFICAR EL MARCO NORMATIVO CONTABLE

ACUERDO CON Y TRIBUTARIO APLICABLE A UNIDADES
POLITICA Y CAMPESINAS.
NORMATIVA CONTABLE

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

DOCUMENTOS CONTABLES, NO CONTABLES Y TITULOS
VALORES: DEFINICION, CARACTERISTICAS, CHEQUE,
LETRA DE CAMBIO, PAGARE, FACTURA DE VENTA, RECIBO
DE CAJA, COMPROBANTES DE EGRESO,

COMPROBANTES DE CONTABILIDAD, NOTA CREDITO,
NOTA DEBITO, TARJETA KARDEX, CERTIFICADOS DE
DEPGSITOS A TERMINO, ACCIONES Y BONOS.

REPORTES CONTABLES: ESTRUCTURA DEL PLAN DE
CUENTAS CONTABLES, NATURALEZA Y DINAMICA DE

LAS CUENTAS CONTABLES, TERCEROS, AUXILIARES DE
CUENTAS.

LIBROS CONTABLES: CONCEPTO, CLASIFICACION,
|AUXILIARES, DIARIO E INVENTARIOS

SABERES DE PROCESO

DEFINIR DOCUMENTOS CONTABLES, NO
CCONTABLES Y TiTULOS VALORES.

N
Nombres y Apelliax’]aa\ ALYS PEREZ ARRIETA

O

CRITERIOS DE EVALUACION

IDENTIFICA REQUISITOS LEGALES DE LOS
SOPORTES CONTABLES Y TITULOS VALORES EN
LAS

TRANSACCIONES COMERCIALES, SEGUN
NORMATIVA VIGENTE.

VALIDA DOCUMENTOS CONTABLES DE
ACUERDO CON LA UNIDAD PRODUCTIVA-
CAMPESINA Y NORMATIVA.

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

Reconocer los documentos
contables, documentos no
contables y titulos valores.
Identificar los soportes contables
utilizados en las unidades
productivas campesinas. Analizar |20
la estructura bisica del plan de
cuentas y los libros contables.
Aplicar la normativa contable
mediante talleres y casos
précticos.

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO DIRECTO

HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

Conocimiento: cuestionario sobre
documentos contables, titulos
valores y normativa. Desempefio:
participacién en talleres, andlisis
de casos y diligenciamiento de
documentos. Producto:
clasificacién y validacién de
documentos contables y
comerciales en un caso practico.

Regional y Centro de formacién CORDOBA - CABP

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

Aprendizaje basado en
problemas (ABP), estudio de
casos, andlisis documental,
exposicién dialogada, trabajo
colaborativo, talleres
précticos, aprendizaje por
descubrimientoy
socializacion de resultados.

AMBIENTE

AMBIENTE DE
FORMACION

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

OBSERVACIONES.

MATERIALES DE

FORMACION INSTRUCTORES RESPONSABLES

Guia de aprendizaje,
computador,
videobeam, tablero, | JESSICA ALYS PEREZ
hojas, |ARRIETA

lapiceros,
caleuladora,

GFPI-F-134



Tabla 1:

Descriptores para el desarrollo de la Ruta de aprendizaje.

Nombre del aprendiz Actividad a desarrollar Forma (?e.entrega Fecha de Entrego
Actividad entrega
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y
TITULO VALOR Fisico Digital 5/08/2026 Si No

CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

ANGELICA PACHECO TITULO VALOR X 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

MARIA OVIEDO TITULO VALOR 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

INGRID PERTUZ TITULO VALOR X 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

GLEINIS GUERRA TITULO VALOR X 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

ERICA ORTIZ TITULO VALOR X 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

DAILY QUINONES TITULO VALOR X 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

YORLENIS PILA TITULO VALOR X 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

ROSAURA RESTREPO TITULO VALOR 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

ESTEBAN QUINONES TITULO VALOR X 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

MAICOL MONTIEL TITULO VALOR 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

ENOR PEREZ TITULO VALOR X 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

KEINER CANTILLO TITULO VALOR 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

ANDRES QUINONES TITULO VALOR X 5/08/2026 X
CLASIFICACION DOCUMNETO CONTABLE NO CONTABLE Y

M MURILLO TITULO VALOR 5/08/2026 X
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ANEXO 1 Obligaciones especificas

3543656-MERCADEO Y VENTAS MONTELIBANO

GRUPO 3

SENA

N

PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAIJE

Denominacidn del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS
Cadigo del Programa de Formacion: 63210009

Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): NO APLICA
Fase del Proyecto (si aplica): NO APLICA
Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): NO APLICA

Competencia: 230101036 — Negociar productos y servicios segun condiciones del mercado
y politicas de la empresa.

Resultados de Aprendizaje:

RAP 1 Presentar a los clientes las caracteristicas, beneficios y usos de los productos o servicios
segun el manual del fabricante

RAP 2 Cerrar la venta de productos y servicios conforme a las politicas de ventas y los términos de
negociacion.

RAP 3 Acordar términos de negociacion y condiciones comerciales seglin objetivos, estrategias y
legislacién comercial.

Duracion de la Guia de Aprendizaje (horas): 40 HORAS

2. PRESENTACION

La presente guia orienta el desarrollo de la competencia “Negociar productos y servicios segln
condiciones del mercado y politicas de la empresa”, fortaleciendo en el aprendiz las habilidades

para:

Identificar caracteristicas del mercado.
Presentar productos y servicios.

Aplicar estrategias de negociacion.

Cerrar ventas conforme a politicas comerciales.

Se desarrollara bajo metodologia activa, centrada en el aprendizaje por proyectos y la resolucién
de situaciones reales del entorno productivo.

GFPI-F-135 V04
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividades de reflexion inicial:

Descripcidon de la actividad: Analisis de situaciones reales de atencién y presentacion de
productos donde se evidencien errores en la argumentacién comercial.

Ambiente requerido: Ambiente de formacién

Estrategias o técnicas didacticas activas: Estudio de caso y debate dirigido

Materiales de formacion y apoyo : Video o caso escrito, tablero

Duracién de la actividad: 4 horas.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:

Descripcidn de la actividad:
Identificacion de:

Tipos de clientes

Segmentacién del mercado
Comportamiento de compra
Caracteristicas del producto o servicio

Ambiente requerido: Ambiente de formacion

Estrategias o técnicas didacticas: Trabajo colaborativo
Material de apoyo: Tablero, videos, marcadores
Duracién de la actividad: 8 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:
Descripcion de la actividad:

El aprendiz presenta y argumenta a los clientes los beneficios y caracteristicas de los productos
o servicios apoyado con el uso de catalogos, manuales, programas o navegadores, teniendo en
cuenta caracteristicas del mercado y perfil del cliente.

Ambiente requerido: Ambiente de formacion

Estrategias o técnicas didacticas activas:

Materiales de formacion: Simulacion (Role Play)-exposicién argumentativa
Material de apoyo: Catalogo de productos, computador

Evidencias de aprendizaje: Simulacién evaluada de presentacion comercial

GFPI-F-135 V04
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Instrumentos de evaluacion: Lista de chequeo, observacion directa.
Duracidn de la actividad: 14 horas.

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:
Descripcion de la actividad: El aprendiz realiza una simulacién completa del proceso comercial:
contacto con cliente potencial, presentacién del producto o servicio, negociacidn de condiciones
comerciales y cierre de la venta conforme a politicas de la empresa.
Ambiente requerido: Ambiente de formacidn (punto de venta o espacio de negociacién).
Estrategias o técnicas diddcticas activas: Juego de roles, estudio de caso, evaluacién por
desempefiio
Materiales de formacién: Formatos de negociacion
Material de apoyo: Rubrica de evaluacion
Evidencias de aprendizaje: Role play de cierre de venta, informe final del proceso comercial
Instrumentos de evaluacién: Observacién estructurada
Duracién de la actividad: 14 horas.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO
FORMATIVO.

Presentacién producto  Guion estructurado  Argumenta beneficios Lista de chequeo
Negociacion Simulacion Aplica técnicas de negociacién Rubrica
Cierre Role play Aplica politicas comerciales Observacion directa
Fase del Actividad del . . . . . Técnicas e
Actividad de | Evidencias de Criterios de
proyecto proyecto .. . . . Instrumentos
R R Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ..
formativo formativo de Evaluacion
NO APLICA NO APLICA Identificacion Simulacion de Presentay Lista de chequeo
de presentacion argumenta a los
caracteristicas comercial clientes los
del mercado y beneficios y
perfil del caracteristicas de
cliente. los productos y
servicios

5. GLOSARIO DE TERMINOS
e Segmentacion
e C(liente potencial
e Negociacion
e (Cierre de ventas
e Estrategia comercial

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

GFPI-F-135 V04
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Kotler, P. (Fundamentos de Marketing)
Manual técnico del programa Mercadeo y Ventas SENA

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia
Autor (es) | JESSICA ALYS PEREZ | INSTRUCTORA | ACADEMICA 20/02/2026
ARRIETA

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Razon del
N b C D d 1 Fech
ombre argo ependencia Fecha Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V04



Pablica [ |

o
SENA

PROCESO

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

NOMBRE DEL FORMATO

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica Reservada

[]

Cédigo:
GFPI-F-134

Versién: 05

FASE DE PROYECTO
FORMATIVO (Si el
programa es de
itulada)

Fecha de Elaboracién A\_’\ 10//07/2026
D del Programa de Fe f\\\ MERCADEO Y VENTAS
Modalidad de Formacién C \) PRESENCIAL
Cédigo y version del Programa de Formacién —~ \J 63210009 - V1
Nombre del Proyecto Formativo (no aplica para complementaria) f\\-)
Cédigo del Proyecto (no aplica para complementaria) PR ~
Nombres y Apellidos * ’o JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA Regional y Centro de formacién CORDOBA - CABP
\!

ACTIVIDAD DE
PROYECTO
FORMATIVO (siel
programa es titulada)

pedagégica

COMPETENCIA

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestién Curricular que realizé la planeacién

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

SABERES DE PROCESO

O

CRITERIOS DE EVALUACION

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

HORAS TRABAJO DIRECTO

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

AMBIENTE

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

MATERIALES DE

FORMACION INSTRUCTORES RESPONSABLES

OBSERVACIONES.

Presentar a los clientes las caracteristicas, Producto o servicio: definicién, objetivos, « Presenta y argumenta a los clientes los Presenta y argumenta a los clientes los Identificacion de caracteristicas Simulacion de presentacion Estudio de caso AMBIENTE DE | Catslogos, fichas | JESSICA ALYS PEREZ
) beneficios y usos de los productos o servicios | tipos, caracteristicas (Intrinsecas, beneficios y caracteristicas de los productosy | beneficios y caracteristicas de los productosy | del mercado y perfl del cliente. comercial donde el aprendiz FORMACION [ técnicas, manuales | ARRIETA
Negociar productos y |segin el manual del fabricante. (segin y con el uso de catélogos, servicios apoyado con el uso de catélogos, expone caracteristicas, beneficios y |Role play del producto,
servicios segtn tangibilidad), clases de bienes, las manuales, programas o navegadores manuales, fio d gia de usos del producto utilizando apoyo computador, video
condiciones del materias primas y partes manufacturadas. presentacién del producto o visual o demostrativo. Aprendizaje basado en beam
mercado y politicas Prepara estrategias de presentacion de servicio. problemas
de la empresa productos y servicios acudiendo a
demostraciones, muestras, degustacionesy | Simulacién de presentacién Trabajo colaborativo
NO APLICA NO APLICA -omaccial
Negociar productos y |2~ Acordar términos de negociacion y Contactar a clientes potenciales que poseen el | Presenta y argumenta a los clientes los Acorda Analisis de casos de negociacion. 2 4 Debate guiado AMBIENTE DE | Formatos de JESSICA ALYS PEREZ
- ‘ condiciones comerciales segiin objetivos, perfil beneficios y caracteristicas de los productosy | objetivos y legislacién comercial. FORMACION | cotizacién, ARRIETA
serviclos segun estrategias y legislacién comercial. servicios apoyado con el uso de catalogos, Disefio de propuesta comercial. Estudio de caso calculadora,
condiciones del manuales, de acuerdo Simulacion de negociacion computador
mercadoy politicas con estrategias definidas. Simulacién de negociacion cliente donde el aprendiz acuerda
NO APLICA NO APLICA dela empresa —vendedor. condiciones comerciales
Negociar productos. |- CE7aF 12 venta de productos y servicios |« Presentar  losclienteslos beneficiosy « Prepara estrategias de presentacion de ‘Alica técnicas de cierre conforme a politicas | dentificacion de técnicas de 3 2 Simulacion de cierre de venta con | Juego de roles AMBIENTE DE JESSICA ALYS PEREZ
oc h conforme alas politicas de ventas y los caracteristicas de los productosy servicios | productos y servicios acudiendo a de ventas. cierre. argumentacion final. FORMACION ARRIETA
servicios segun términos de negociacion. d el uso de catélogos, manuales, iones, muestras, ionesy Aprendizaje experiencial
condiciones del programas o navegadores exhibiciones Formaliza la venta segiin términos negociados. | Simulacion de cierre de venta.
mercado y politicas
NO APLICA Noapica |delaempresa Retroalimentacidn grupal. Formatos de pedidg

GFPI-F-134



Tabla 1:

Descriptores para el desarrollo de la Ruta de aprendizaje.

Nombre del aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega Actividad Ze:tI:Z:: Entrego
ROLE PLAY NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES |Fisico Digital 14/08/2026 Sl NO
KATERYN ROMERO ZUNIGA 14/08/2026
MARIA CAMILA ALARCON POLO 14/08/2026
MAVYERLIS JOHANA PEREZ ARCIA 14/08/2026
MELISSA FIGUERO ZABALA 14/08/2026
NAYIVE DEL CARMEN BLANCO JATIB 14/08/2026
NEIZA LUZ VEGA PEREZ 14/08/2026
NEYSA DE JESUS ARGUMEDO MORALES 14/08/2026
SARITA MERCADO MENDOZA 14/08/2026
TULIA ROSA MARTINEZ HERAZO 14/08/2026
VALENTINA ZABALA MARULANDA 14/08/2026
YESIKA ZURITA LOPEZ 14/08/2026
YINA MARIA ARCIA 14/08/2026
YIRLIANIS PATRICIA MARTINEZ MONTOYA 14/08/2026
YORLEIDYS ESTHER CORDOBA VERGARA 14/08/2026

YURY IBETH MACEA TUIRAN

14/08/2026




ANEXO 1 Obligaciones especificas

3573508-MERCADEO Y VENTAS SAN ANDRES DE ®
SOTAVENTO LOS CORREAS GRUPO 1 SENA

N

PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAIJE

Denominacidn del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS
Cadigo del Programa de Formacion: 63210009

Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): NO APLICA
Fase del Proyecto (si aplica): NO APLICA
Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): NO APLICA

Competencia: 230101036 — Negociar productos y servicios segun condiciones del mercado
y politicas de la empresa.

Resultados de Aprendizaje:

RAP 1 Presentar a los clientes las caracteristicas, beneficios y usos de los productos o servicios
segun el manual del fabricante

RAP 2 Cerrar la venta de productos y servicios conforme a las politicas de ventas y los términos de
negociacion.

RAP 3 Acordar términos de negociacion y condiciones comerciales seglin objetivos, estrategias y
legislacién comercial.

Duracion de la Guia de Aprendizaje (horas): 40 HORAS

2. PRESENTACION

La presente guia orienta el desarrollo de la competencia “Negociar productos y servicios segln
condiciones del mercado y politicas de la empresa”, fortaleciendo en el aprendiz las habilidades

para:

Identificar caracteristicas del mercado.
Presentar productos y servicios.

Aplicar estrategias de negociacion.

Cerrar ventas conforme a politicas comerciales.

Se desarrollara bajo metodologia activa, centrada en el aprendizaje por proyectos y la resolucién
de situaciones reales del entorno productivo.

GFPI-F-135 V04
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividades de reflexion inicial:

Descripcidon de la actividad: Analisis de situaciones reales de atencién y presentacion de
productos donde se evidencien errores en la argumentacién comercial.

Ambiente requerido: Ambiente de formacién

Estrategias o técnicas didacticas activas: Estudio de caso y debate dirigido

Materiales de formacion y apoyo : Video o caso escrito, tablero

Duracién de la actividad: 4 horas.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:

Descripcidn de la actividad:
Identificacion de:

Tipos de clientes

Segmentacién del mercado
Comportamiento de compra
Caracteristicas del producto o servicio

Ambiente requerido: Ambiente de formacion

Estrategias o técnicas didacticas: Trabajo colaborativo
Material de apoyo: Tablero, videos, marcadores
Duracién de la actividad: 8 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:
Descripcion de la actividad:

El aprendiz presenta y argumenta a los clientes los beneficios y caracteristicas de los productos
o servicios apoyado con el uso de catalogos, manuales, programas o navegadores, teniendo en
cuenta caracteristicas del mercado y perfil del cliente.

Ambiente requerido: Ambiente de formacion

Estrategias o técnicas didacticas activas:

Materiales de formacion: Simulacion (Role Play)-exposicién argumentativa
Material de apoyo: Catalogo de productos, computador

Evidencias de aprendizaje: Simulacién evaluada de presentacion comercial

GFPI-F-135 V04
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Instrumentos de evaluacion: Lista de chequeo, observacion directa.
Duracidn de la actividad: 14 horas.

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:
Descripcion de la actividad: El aprendiz realiza una simulacién completa del proceso comercial:
contacto con cliente potencial, presentacién del producto o servicio, negociacidn de condiciones
comerciales y cierre de la venta conforme a politicas de la empresa.
Ambiente requerido: Ambiente de formacidn (punto de venta o espacio de negociacién).
Estrategias o técnicas diddcticas activas: Juego de roles, estudio de caso, evaluacién por
desempefiio
Materiales de formacién: Formatos de negociacion
Material de apoyo: Rubrica de evaluacion
Evidencias de aprendizaje: Role play de cierre de venta, informe final del proceso comercial
Instrumentos de evaluacién: Observacién estructurada
Duracién de la actividad: 14 horas.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO
FORMATIVO.

Presentacién producto  Guion estructurado  Argumenta beneficios Lista de chequeo
Negociacion Simulacion Aplica técnicas de negociacién Rubrica
Cierre Role play Aplica politicas comerciales Observacion directa
Fase del Actividad del . . . . . Técnicas e
Actividad de | Evidencias de Criterios de
proyecto proyecto .. . . . Instrumentos
R R Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ..
formativo formativo de Evaluacion
NO APLICA NO APLICA Identificacion Simulacion de Presentay Lista de chequeo
de presentacion argumenta a los
caracteristicas comercial clientes los
del mercado y beneficios y
perfil del caracteristicas de
cliente. los productos y
servicios

5. GLOSARIO DE TERMINOS
e Segmentacion
e C(liente potencial
e Negociacion
e (Cierre de ventas
e Estrategia comercial

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

GFPI-F-135 V04
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N

Kotler, P. (Fundamentos de Marketing)
Manual técnico del programa Mercadeo y Ventas SENA

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia
Autor (es) | JESSICA ALYS PEREZ | INSTRUCTORA | ACADEMICA 20/02/2026
ARRIETA

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Razon del
N b C D d 1 Fech
ombre argo ependencia Fecha Cambio

Autor (es)
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PROCESO

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

NOMBRE DEL FORMATO

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica Reservada

[]

Cédigo:
GFPI-F-134

Versién: 05

FASE DE PROYECTO
FORMATIVO (Si el
programa es de
itulada)

Fecha de Elaboracién A\_’\ 10//07/2026
D del Programa de Fe f\\\ MERCADEO Y VENTAS
Modalidad de Formacién C \) PRESENCIAL
Cédigo y version del Programa de Formacién —~ \J 63210009 - V1
Nombre del Proyecto Formativo (no aplica para complementaria) f\\-)
Cédigo del Proyecto (no aplica para complementaria) PR ~
Nombres y Apellidos * ’o JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA Regional y Centro de formacién CORDOBA - CABP
\!

ACTIVIDAD DE
PROYECTO
FORMATIVO (siel
programa es titulada)

pedagégica

COMPETENCIA

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestién Curricular que realizé la planeacién

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

SABERES DE PROCESO

O

CRITERIOS DE EVALUACION

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

HORAS TRABAJO DIRECTO

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

AMBIENTE

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

MATERIALES DE

FORMACION INSTRUCTORES RESPONSABLES

OBSERVACIONES.

Presentar a los clientes las caracteristicas, Producto o servicio: definicién, objetivos, « Presenta y argumenta a los clientes los Presenta y argumenta a los clientes los Identificacion de caracteristicas Simulacion de presentacion Estudio de caso AMBIENTE DE | Catslogos, fichas | JESSICA ALYS PEREZ
) beneficios y usos de los productos o servicios | tipos, caracteristicas (Intrinsecas, beneficios y caracteristicas de los productosy | beneficios y caracteristicas de los productosy | del mercado y perfl del cliente. comercial donde el aprendiz FORMACION [ técnicas, manuales | ARRIETA
Negociar productos y |segin el manual del fabricante. (segin y con el uso de catélogos, servicios apoyado con el uso de catélogos, expone caracteristicas, beneficios y |Role play del producto,
servicios segtn tangibilidad), clases de bienes, las manuales, programas o navegadores manuales, fio d gia de usos del producto utilizando apoyo computador, video
condiciones del materias primas y partes manufacturadas. presentacién del producto o visual o demostrativo. Aprendizaje basado en beam
mercado y politicas Prepara estrategias de presentacion de servicio. problemas
de la empresa productos y servicios acudiendo a
demostraciones, muestras, degustacionesy | Simulacién de presentacién Trabajo colaborativo
NO APLICA NO APLICA -omaccial
Negociar productos y |2~ Acordar términos de negociacion y Contactar a clientes potenciales que poseen el | Presenta y argumenta a los clientes los Acorda Analisis de casos de negociacion. 2 4 Debate guiado AMBIENTE DE | Formatos de JESSICA ALYS PEREZ
- ‘ condiciones comerciales segiin objetivos, perfil beneficios y caracteristicas de los productosy | objetivos y legislacién comercial. FORMACION | cotizacién, ARRIETA
serviclos segun estrategias y legislacién comercial. servicios apoyado con el uso de catalogos, Disefio de propuesta comercial. Estudio de caso calculadora,
condiciones del manuales, de acuerdo Simulacion de negociacion computador
mercadoy politicas con estrategias definidas. Simulacién de negociacion cliente donde el aprendiz acuerda
NO APLICA NO APLICA dela empresa —vendedor. condiciones comerciales
Negociar productos. |- CE7aF 12 venta de productos y servicios |« Presentar  losclienteslos beneficiosy « Prepara estrategias de presentacion de ‘Alica técnicas de cierre conforme a politicas | dentificacion de técnicas de 3 2 Simulacion de cierre de venta con | Juego de roles AMBIENTE DE JESSICA ALYS PEREZ
oc h conforme alas politicas de ventas y los caracteristicas de los productosy servicios | productos y servicios acudiendo a de ventas. cierre. argumentacion final. FORMACION ARRIETA
servicios segun términos de negociacion. d el uso de catélogos, manuales, iones, muestras, ionesy Aprendizaje experiencial
condiciones del programas o navegadores exhibiciones Formaliza la venta segiin términos negociados. | Simulacion de cierre de venta.
mercado y politicas
NO APLICA Noapica |delaempresa Retroalimentacidn grupal. Formatos de pedidg
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Tabla 1:

Descriptores para el desarrollo de la Ruta de aprendizaje.

Nombre del aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega Actividad F::tl:::: Entrego
PRESENTA TU PRODUCTO Fisico Digital 17/08/2026 Si No
ALINA ISABEL YEPEZ YEPEZ 17/08/2026
DIANA CECILIA SOLANO PENATE 17/08/2026
ERIKA PATRICIA MARTINEZ CABALLERO 17/08/2026
ERIKA LUCIA VILLALBA PEREZ 17/08/2026
JOSE DAVID FLOREZ CASTILLO 17/08/2026
JUAN JOSE ABIRAMY GONZALEZ 17/08/2026
LOLY LUZ ROJAS NAVARRO 17/08/2026
LORENA YEPEZ POLO 17/08/2026
LUDIS EDITH ROJAS NARVAEZ 17/08/2026
MAIRA CECILIA PEREZ AVILA 17/08/2026
MAURICIO SANTOS VILLALBA 17/08/2026
NANCY DEL CARMEN MUSLAGO FLOREZ 17/08/2026
RUBEN DARIO ROJAS PEREZ 17/08/2026
TATIANA LUCIA BANDA BANDA 17/08/2026
YEIMI LUGO PEREZ 17/08/2026
YOHANA PATRICIA MARTINEZ CABALLERO 17/08/2026
YUDIS PATRICIA CASTRO SIERRA 17/08/2026
YADITH DEL CARMEN ROJAS FERNANDEZ 17/08/2026

17/08/2026
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ACTA No. 001

NOMBRE DEL COMITE O DE LA REUNION:
FORMACION COMPLEMENTARIA EN MERCADEO Y VENTAS grupo 1

CIUDAD Y FECHA: HORA INICIO: HORA FIN:
Monteria 03/08/2026 09:00 am 5:00 pm

LUGAR Y/O ENLACE: DIRECCION / REGIONAL / CENTRO:
SAN BERNARDO DEL CABP

VIENTO LOS CORREAS

AGENDA O PUNTOS PARA DESARROLLAR:
1. Presentacion del programa de formacién en Mercadeo y Ventas.

2. Socializacion de los resultados de aprendizaje.
3. Explicacién de la metodologia y actividades practicas.
4. Acuerdosy compromisos del grupo.

OBJETIVO(S) DE LA REUNION:

1. Socializar el alcance de la formaciéon en mercadeo y ventas y su importancia para el
fortalecimiento de los emprendimientos.

2. Establecer compromisos académicos para el desarrollo exitoso del proceso formativo

DESARROLLO DE LA REUNION

Se explicd que el proceso formativo estard orientado al fortalecimiento de competencias en:
e Identificacidn de clientes y oportunidades de mercado.
e Construccion de propuesta de valor.
e Disefio de estrategias de mercadeo.
e Aplicacién de técnicas de venta efectivas.
e Organizacién basica de recursos para mejorar la gestién comercial.
Se enfatizd que las clases seran practicas y aplicadas a negocios reales de los aprendices,
como comercio de ropa, perfumes, accesorios, servicios, produccion local, entre otros.

CONCLUSIONES

e Los aprendices reconocen la importancia del mercadeo para aumentar ventas.
e Se evidencid interés en mejorar técnicas comerciales.
e Se acordo trabajar con ideas de negocio reales para mayor aplicabilidad.

ESTABLECIMIENTO Y ACEPTACION DE COMPROMISOS

ACTIVIDAD FECHA RESPONSABLE FIRMA O
/DECISION PARTICIPACION
VIRTUAL
Realizacion de reunién de 03/08/2026 JESSICA ALYS PEREZ G e
alistamiento e iniciacién a / / (C(ME)L (‘JJ\(-:S_-OE(. )
la formacién de mercadeoy ARRIETA B
ventas en san Bernardo del
viento Los correas

GOR-F-084 V02
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DE: ASISTENTES Y APROBACION DECISIONES

NOMBRE DEPENDENCIA/ APRUEBA OBSERVACION FIRMA O
EMPRESA (SI/NO) PARTICIPACION
VIRTUAL

De acuerdo con La Ley 1581 de 2012, Proteccidon de Datos Personales, el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, se
compromete a garantizar la seguridad y proteccidon de los datos personales que se encuentran almacenados en este
documento, y les dara el tratamiento correspondiente en cumplimiento de lo establecido legalmente.

ANEXOS

GOR-F-084V02
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ANEXO 1 Obligaciones especificas

3573737-MERCADEO Y VENTAS SAN ANDRES DE
SOTAVENTO LOS CORREAS GRUPO 2 [ 4

SENA

N

PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAIJE

Denominacidn del Programa de Formacion: MERCADEO Y VENTAS
Cadigo del Programa de Formacion: 63210009

Nombre del Proyecto Formativo (si aplica): NO APLICA
Fase del Proyecto (si aplica): NO APLICA
Actividad de Proyecto Formativo (si aplica): NO APLICA

Competencia: 230101036 — Negociar productos y servicios segun condiciones del mercado
y politicas de la empresa.

Resultados de Aprendizaje:

RAP 1 Presentar a los clientes las caracteristicas, beneficios y usos de los productos o servicios
segun el manual del fabricante

RAP 2 Cerrar la venta de productos y servicios conforme a las politicas de ventas y los términos de
negociacion.

RAP 3 Acordar términos de negociacion y condiciones comerciales seglin objetivos, estrategias y
legislacién comercial.

Duracion de la Guia de Aprendizaje (horas): 40 HORAS

2. PRESENTACION

La presente guia orienta el desarrollo de la competencia “Negociar productos y servicios segln
condiciones del mercado y politicas de la empresa”, fortaleciendo en el aprendiz las habilidades

para:

Identificar caracteristicas del mercado.
Presentar productos y servicios.

Aplicar estrategias de negociacion.

Cerrar ventas conforme a politicas comerciales.

Se desarrollara bajo metodologia activa, centrada en el aprendizaje por proyectos y la resolucién
de situaciones reales del entorno productivo.

GFPI-F-135 V04
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividades de reflexion inicial:

Descripcidon de la actividad: Analisis de situaciones reales de atencién y presentacion de
productos donde se evidencien errores en la argumentacién comercial.

Ambiente requerido: Ambiente de formacién

Estrategias o técnicas didacticas activas: Estudio de caso y debate dirigido

Materiales de formacion y apoyo : Video o caso escrito, tablero

Duracién de la actividad: 4 horas.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje:

Descripcidn de la actividad:
Identificacion de:

Tipos de clientes

Segmentacién del mercado
Comportamiento de compra
Caracteristicas del producto o servicio

Ambiente requerido: Ambiente de formacion

Estrategias o técnicas didacticas: Trabajo colaborativo
Material de apoyo: Tablero, videos, marcadores
Duracién de la actividad: 8 horas.

3.3 Actividades de apropiacion:
Descripcion de la actividad:

El aprendiz presenta y argumenta a los clientes los beneficios y caracteristicas de los productos
o servicios apoyado con el uso de catalogos, manuales, programas o navegadores, teniendo en
cuenta caracteristicas del mercado y perfil del cliente.

Ambiente requerido: Ambiente de formacion

Estrategias o técnicas didacticas activas:

Materiales de formacion: Simulacion (Role Play)-exposicién argumentativa
Material de apoyo: Catalogo de productos, computador

Evidencias de aprendizaje: Simulacién evaluada de presentacion comercial

GFPI-F-135 V04
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Instrumentos de evaluacion: Lista de chequeo, observacion directa.
Duracidn de la actividad: 14 horas.

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:
Descripcion de la actividad: El aprendiz realiza una simulacién completa del proceso comercial:
contacto con cliente potencial, presentacién del producto o servicio, negociacidn de condiciones
comerciales y cierre de la venta conforme a politicas de la empresa.
Ambiente requerido: Ambiente de formacidn (punto de venta o espacio de negociacién).
Estrategias o técnicas diddcticas activas: Juego de roles, estudio de caso, evaluacién por
desempefiio
Materiales de formacién: Formatos de negociacion
Material de apoyo: Rubrica de evaluacion
Evidencias de aprendizaje: Role play de cierre de venta, informe final del proceso comercial
Instrumentos de evaluacién: Observacién estructurada
Duracién de la actividad: 14 horas.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO
FORMATIVO.

Presentacién producto  Guion estructurado  Argumenta beneficios Lista de chequeo
Negociacion Simulacion Aplica técnicas de negociacién Rubrica
Cierre Role play Aplica politicas comerciales Observacion directa
Fase del Actividad del . . . . . Técnicas e
Actividad de | Evidencias de Criterios de
proyecto proyecto .. . . . Instrumentos
R R Aprendizaje Aprendizaje Evaluacion ..
formativo formativo de Evaluacion
NO APLICA NO APLICA Identificacion Simulacion de Presentay Lista de chequeo
de presentacion argumenta a los
caracteristicas comercial clientes los
del mercado y beneficios y
perfil del caracteristicas de
cliente. los productos y
servicios

5. GLOSARIO DE TERMINOS
e Segmentacion
e C(liente potencial
e Negociacion
e (Cierre de ventas
e Estrategia comercial

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

GFPI-F-135 V04
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Kotler, P. (Fundamentos de Marketing)
Manual técnico del programa Mercadeo y Ventas SENA

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia
Autor (es) | JESSICA ALYS PEREZ | INSTRUCTORA | ACADEMICA 20/02/2026
ARRIETA

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Razon del
N b C D d 1 Fech
ombre argo ependencia Fecha Cambio

Autor (es)
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Pablica [ |

o
SENA

PROCESO

GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL

NOMBRE DEL FORMATO

FORMATO PLANEACION PEDAGOGICA

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica Reservada

[]

Cédigo:
GFPI-F-134

Versién: 05

FASE DE PROYECTO
FORMATIVO (Si el
programa es de
itulada)

Fecha de Elaboracién A\_’\ 10//07/2026
D del Programa de Fe f\\\ MERCADEO Y VENTAS
Modalidad de Formacién C \) PRESENCIAL
Cédigo y version del Programa de Formacién —~ \J 63210009 - V1
Nombre del Proyecto Formativo (no aplica para complementaria) f\\-)
Cédigo del Proyecto (no aplica para complementaria) PR ~
Nombres y Apellidos * ’o JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA Regional y Centro de formacién CORDOBA - CABP
\!

ACTIVIDAD DE
PROYECTO
FORMATIVO (siel
programa es titulada)

pedagégica

COMPETENCIA

Nombre Completo de los integrantes del Equipo de Gestién Curricular que realizé la planeacién

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

SABERES DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

SABERES DE PROCESO

O

CRITERIOS DE EVALUACION

ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE A
DESARROLLAR

HORAS TRABAJO DIRECTO

DURACION ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE (HORAS)

HORAS TRABAJO INDEPENDIENTE

DESCRIPCION DE LA EVIDENCIA DE
APRENDIZAJE

ESTRATEGIAS DIDACTICAS
ACTIVAS

AMBIENTE

AMBIENTES DE
APRENDIZAJE TIPIFICADOS

MATERIALES DE

FORMACION INSTRUCTORES RESPONSABLES

OBSERVACIONES.

Presentar a los clientes las caracteristicas, Producto o servicio: definicién, objetivos, « Presenta y argumenta a los clientes los Presenta y argumenta a los clientes los Identificacion de caracteristicas Simulacion de presentacion Estudio de caso AMBIENTE DE | Catslogos, fichas | JESSICA ALYS PEREZ
) beneficios y usos de los productos o servicios | tipos, caracteristicas (Intrinsecas, beneficios y caracteristicas de los productosy | beneficios y caracteristicas de los productosy | del mercado y perfl del cliente. comercial donde el aprendiz FORMACION [ técnicas, manuales | ARRIETA
Negociar productos y |segin el manual del fabricante. (segin y con el uso de catélogos, servicios apoyado con el uso de catélogos, expone caracteristicas, beneficios y |Role play del producto,
servicios segtn tangibilidad), clases de bienes, las manuales, programas o navegadores manuales, fio d gia de usos del producto utilizando apoyo computador, video
condiciones del materias primas y partes manufacturadas. presentacién del producto o visual o demostrativo. Aprendizaje basado en beam
mercado y politicas Prepara estrategias de presentacion de servicio. problemas
de la empresa productos y servicios acudiendo a
demostraciones, muestras, degustacionesy | Simulacién de presentacién Trabajo colaborativo
NO APLICA NO APLICA -omaccial
Negociar productos y |2~ Acordar términos de negociacion y Contactar a clientes potenciales que poseen el | Presenta y argumenta a los clientes los Acorda Analisis de casos de negociacion. 2 4 Debate guiado AMBIENTE DE | Formatos de JESSICA ALYS PEREZ
- ‘ condiciones comerciales segiin objetivos, perfil beneficios y caracteristicas de los productosy | objetivos y legislacién comercial. FORMACION | cotizacién, ARRIETA
serviclos segun estrategias y legislacién comercial. servicios apoyado con el uso de catalogos, Disefio de propuesta comercial. Estudio de caso calculadora,
condiciones del manuales, de acuerdo Simulacion de negociacion computador
mercadoy politicas con estrategias definidas. Simulacién de negociacion cliente donde el aprendiz acuerda
NO APLICA NO APLICA dela empresa —vendedor. condiciones comerciales
Negociar productos. |- CE7aF 12 venta de productos y servicios |« Presentar  losclienteslos beneficiosy « Prepara estrategias de presentacion de ‘Alica técnicas de cierre conforme a politicas | dentificacion de técnicas de 3 2 Simulacion de cierre de venta con | Juego de roles AMBIENTE DE JESSICA ALYS PEREZ
oc h conforme alas politicas de ventas y los caracteristicas de los productosy servicios | productos y servicios acudiendo a de ventas. cierre. argumentacion final. FORMACION ARRIETA
servicios segun términos de negociacion. d el uso de catélogos, manuales, iones, muestras, ionesy Aprendizaje experiencial
condiciones del programas o navegadores exhibiciones Formaliza la venta segiin términos negociados. | Simulacion de cierre de venta.
mercado y politicas
NO APLICA Noapica |delaempresa Retroalimentacidn grupal. Formatos de pedidg

GFPI-F-134



Tabla 1:

Descriptores para el desarrollo de la Ruta de aprendizaje.

Nombre del aprendiz Actividad a desarrollar Forma de entrega Actividad F::tl:::: Entrego
PRESENTA TU PRODUCTO Fisico Digital 18/08/2026 Si No
CELES MANUEL NISPERUZA OLEA 18/08/2026
CRISTINA ISABEL ABIRAMY GONZALEZ 18/08/2026
DEISY DEL SOCORRO GUERRA CORDERO 18/08/2026
EDERCIDO ANTONIO BURGOS OSORIO 18/08/2026
GEORGINA MUSLAGO ROQUEME 18/08/2026
JOSE LUIS SANTOS ROQUEME 18/08/2026
JULIO ALFREDO MARTINEZ FLOREZ 18/08/2026
LUZ ALEJANDRA RODRIGUEZ ROJAS 18/08/2026
MARIA ANGELICA FLOREZ RINCON 18/08/2026
MARIA NATALIA MORALES REYES 18/08/2026
MARIA ALEJANDRA RODRIGUEZ ROJAS 18/08/2026
MARIELA ISABEL DE LA ROSA ORTIZ 18/08/2026
MAYERLIS ISABEL MARTINEZ FLORES 18/08/2026
OLFA ROSA TORIBIO NAVARRO 18/08/2026
URIEL ENRIQUE SANTOS LOZANO 18/08/2026
YOENIS DEL CARMEN NISPERUZA ROSARIO 18/08/2026
YONEIDA YEPES TORIBIO 18/08/2026
YUDITH ESTHER JERONIMO CASTILLO 18/08/2026

YULIZA MADERA RAMOS

18/08/2026
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ACTA No. 001

NOMBRE DEL COMITE O DE LA REUNION:
FORMACION COMPLEMENTARIA EN MERCADEO Y VENTAS grupo 2

CIUDAD Y FECHA: HORA INICIO: HORA FIN:
Monteria 04/08/2026 09:00 am 5:00 pm

LUGAR Y/O ENLACE: DIRECCION / REGIONAL / CENTRO:
SAN BERNARDO DEL CABP

VIENTO LOS CORREAS

AGENDA O PUNTOS PARA DESARROLLAR:
1. Presentacion del programa de formacién en Mercadeo y Ventas.

2. Socializacion de los resultados de aprendizaje.
3. Explicacién de la metodologia y actividades practicas.
4. Acuerdosy compromisos del grupo.

OBJETIVO(S) DE LA REUNION:

1. Socializar el alcance de la formaciéon en mercadeo y ventas y su importancia para el
fortalecimiento de los emprendimientos.

2. Establecer compromisos académicos para el desarrollo exitoso del proceso formativo

DESARROLLO DE LA REUNION

Se explicd que el proceso formativo estard orientado al fortalecimiento de competencias en:
e Identificacidn de clientes y oportunidades de mercado.
e Construccion de propuesta de valor.
e Disefio de estrategias de mercadeo.
e Aplicacién de técnicas de venta efectivas.
e Organizacién basica de recursos para mejorar la gestién comercial.
Se enfatizd que las clases seran practicas y aplicadas a negocios reales de los aprendices,
como comercio de ropa, perfumes, accesorios, servicios, produccion local, entre otros.

CONCLUSIONES

e Los aprendices reconocen la importancia del mercadeo para aumentar ventas.
e Se evidencid interés en mejorar técnicas comerciales.
e Se acordo trabajar con ideas de negocio reales para mayor aplicabilidad.

ESTABLECIMIENTO Y ACEPTACION DE COMPROMISOS

ACTIVIDAD FECHA RESPONSABLE FIRMA O
/DECISION PARTICIPACION
VIRTUAL
Realizacion de reunién de 04 /08/2026 JESSICA ALYS PEREZ o G e
alistamiento e iniciacién a / / (C(ME)L (‘JJ\(-:S_-OE(. )
la formacién de mercadeoy ARRIETA N
ventas en san Bernardo del
viento Los correas

GOR-F-084 V02
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DE: ASISTENTES Y APROBACION DECISIONES

NOMBRE DEPENDENCIA/ APRUEBA OBSERVACION FIRMA O
EMPRESA (SI/NO) PARTICIPACION
VIRTUAL

De acuerdo con La Ley 1581 de 2012, Proteccidon de Datos Personales, el Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, se
compromete a garantizar la seguridad y proteccidon de los datos personales que se encuentran almacenados en este
documento, y les dara el tratamiento correspondiente en cumplimiento de lo establecido legalmente.

ANEXOS
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Anexo 2 REGISTRO INASISTENCIAS TITULADA 3523568-GESTION DE LOS DERECHOS DEL CAMPESINO Y

ORDENAMIENTO DE LA TERRITORIALIDAD PUEBLO NUEVO EL POBLADO

Consultar Inasistencias de Aprendices

3523568 - GESTION DE LOS DERECHOS

§ A 0«
Consultar Fichas de Caracterizacion DEL CAMPESINO Y ORDENAMIENTO DE (o
| A TEFRRITORIAI INAD %
Consultar Aprendiz* CC 1067281451 MARIA CAMILA ORTIZ BETIN o<
“
Inasistencias del Aprendiz
14/07/2026 14/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
21/07/2026 21/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
28/07/2026 28/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
05/08/2028 05/08/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
Consultar Inasistencias de Aprendices
a
= .- 3523568 - GESTION DE LOS DERECHOS — o
Consultar Fichas de Caracterizacion DEL CAMPESING ¥ ORDENAMIENTO DE - o«
I ATERRITORIAI INAD “
iz * CC 1067282728 ROSAURA RESTREPO 0«
Consultar Aprendiz PACHECO ] (L
Consultar Inasistencias
Inasistencias del Aprendiz
14/07/2026 14/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
21/07/2026 21/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
28/07/2026 28/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
05/08/2026 05/08/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
Consultar Inasistencias de Aprendices
a
- - 3523568 - GESTION DE LOS DERECHOS  —
G Itar Fichas de C 1 P 0O«
onsuliar Fichas de baracterzacion DEL CAMPESINO Y ORDENAMIENTO DE~ ~ =
1 A TEFRRITORIAI INADN %
i CC 1067289792 KEYLA LUZ PEREZ 0o
Consultar Aprendiz’ SANTANA Y -
“
Consultar Inasistencias
Inasistencias del Aprendiz
14/07/2026 14/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
21/07/2026 21/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
28/07/2026 28/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
05/08/2026 05/08/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
Consultar Inasistencias de Aprendices
a
: i 3523566 - GESTION DE LOS DERECHOS  —
Consultar Fichas de Caracterizacion* D«
DEL CAMPESINO Y ORDENAMIENTO DE ¥ C 4
| ATFRRITORIAI INAN F
Consultar Aprendiz* CC 26050936 MARIA LORENZA MURILLO P

Consultar Inasistencias

CORDERO

Inasistencias del Aprendiz

14/07/2026
21/07/2026
28/07/2026
05/08/2026

14/07/2026
21/07/2026
28/07/2026
05/08/2026

INASISTENCIA INJUSTIFICADA
INASISTENCIA INJUSTIFICADA
INASISTENCIA INJUSTIFICADA
INASISTENCIA INJUSTIFICADA

@ oo o



Consultar Inasistencias de Aprendices

3523568 - GESTION DE LOS DERECHOS

4/p

R 0«
Consultar Fichas de Caracterizacion DEL CAMPESING Y ORDENAMIENTO DE [«
1 ATFRRITORIALI INDAN 4
P CC 50982367 ALICIA DEL CARMEN PEREZ 0«
Consultar Aprendiz’ ALEMAN ] [«
‘Consultar Inasistencias
Inasistencias del Aprendiz
14/07/2026 14/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
21/07/2026 21/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
28/07/2026 28/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
05/08/2026 05/08/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
Consultar Inasistencias de Aprendices
: - . 3523568 - GESTION DE LOS DERECHOS = 0o
Consultar Fichas de Caracterizacion DEL CAMPESING Y ORDENAMIENTO DE - e
I ATFRRITORIAI IDAND 7~
- TI 1067287475 ALBERT JOSE RAMOS 0«
Consultar Aprendiz GONZALEZ ] [C «
‘Consultar Inasistencias
Inasistencias del Aprendiz
14/07/2026 14/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
21/07/2026 21/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
28/07/2026 28/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
NEMNQDINIA NR/N2/2NDIR INAQIQTENMCIA INLLISTIEICADA =3
Consultar Inasistencias de Aprendices
a
N 3523568 - GESTION DE LOS DERECHOS  —
Gi Itar Fichas de C. 1 P 0«
onsufiar Fichas ge Laracienzacion DEL CAMPESING Y ORDENAMIENTO DE ¥ &
I ATFRRITORIAI IDANY ~
Gonsultar Aprendiz* ggﬁg?\sff?zg MAICOL DE JESUS MOTIEL ] o«
Consultar Inasistencias
Inasistencias del Aprendiz
14/07/2026 14/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
21/07/2026 21/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
28/07/2026 28/07/2026 INASISTENCIA INJUSTIFICADA 8
Consultar Inasistencias de Aprendices
'y
A 3523568 - GESTION DE LOS DERECHOS
Consultar Fichas de Caracterizacion® D«
DEL CAMPESINO Y ORDENAMIENTODE ¥ =
1 ATFRRITORIAI INAN 4
Gonsultar Aprendiz* TI 1067290186 KEINER CANTILLO LOPEZ [0 <

Consultar Inasistencias

Inasistencias del Aprendiz

14/07/2026
21/07/2026
28/07/2026

AEINOMNNG

14/07/2026
21/07/2026
28/07/2026

NEINC NG

INASISTENCIA INJUSTIFICADA
INASISTENCIA INJUSTIFICADA
INASISTENCIA INJUSTIFICADA

INACISTCRIA A IN HISTICICANA

o o @ ©



Anexo 2 FICHAS DE SAN ANDRES DE SOTAVENTO LOS CORREAS ASOCIADAS

3573508-MERCADEO Y VENTAS SAN ANDRES DE SOTAVENTO VEREDA LOS CORREAS

Asociar Aprendiz a una Ruta de Aprendizaje

Opciones de blusqueda

o e e e A o 3573508 - MERCADEQ Y VENTAS NIVEL Il P
%
Ruta de Aprendizaje* 3573508 MERCADEO Y VENTAS NIVEL Il meQ
“
Consultar Aprendices

La operacion Asociar aprendices a ruta se realizo exi ite. | R do: 18 Aprendiz(
ha enviado un correo electrénico a los aprendices asociados a la ruta

(s) a la Ruta de Aprendizaje: 3573508 MERCADEO Y VENTAS NIVEL Il. Se

3573737 - MERCADEO Y VENTAS SAN ANDRES DE SOTAVENTO VEREDA LOS CORREAS

Asociar Aprendiz a una Ruta de Aprendizaje

Opciones de busqueda

Ficha de caracterizacion® 3573737 - MERGADEQ Y VENTAS NIVEL |l o<
K3
Ruta de Aprendizaje- 3573737 MERCADEQ Y VENTAS NIVEL Il mdQ
p
Consultar Aprendices

La operacién Asociar aprendices a ruta se realizé ite. | Resultado: 19 Aprendi
ha enviado un correo electronico a los aprendices asociados a la ruta

(s) a la Ruta de Aprendizaje: 3573737 MERCADEO Y VENTAS NIVEL Il. Se



TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA

CENTRO DE

FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

FECHA INICIAL: 01/08/2026 00:00:00

FECHA FINAL:  31/08/2026 23:59:59

ACTIVIDADES ACADEMICAS

DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

FICHA 3518953 - PROMOTORIA PARA LA ASOCIATIVIDAD SOLIDARIA

Atender clientes de acuerdo con procedimiento de servicio y
normativa

Consolidar la cultura organizacional segiin modelo de gestion

DESARROLLAR PROCESOS DE COMUNICACION EFICACES
Y EFECTIVOS, TENIENDO EN CUENTA SITUACIONES DE
ORDEN SOCIAL, PERSONAL Y PRODUCTIVO.

Ejercer derechos fundamentales del trabajo en el marco de la
constitucion politica y los convenios internacionales.

Enrique Low Murtra-Interactuar en el contexto productivo y social
de acuerdo con principios éticos para la construccion de una
cultura de paz.

11/08/26 12:50 AM

Page 1 of 4




« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

PRODUCTIVA.

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

Fomentar cultura emprendedora segun habilidades y
competencias personales

GENERAR HABITOS SALUDABLES DE VIDA MEDIANTE LA
APLICACION DE PROGRAMAS DE ACTIVIDAD FiSICA EN LOS
CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES.

DESARROLLAR HABILIDADES PSICOMOTRICES EN EL CONTEXTO PRODUCTIVO Y SOCIAL.

EJECUTAR ACTIVIDADES DE ACONDICIONAMIENTO FiSICO ORIENTADAS HACIA EL MEJORAMIENTO DE LA
CONDICION FISICA EN LOS CONTEXTOS PRODUCTIVO Y SOCIAL.

IMPLEMENTAR UN PLAN DE ERGONOMIA Y PAUSAS ACTIVAS SEGUN LAS CARACTERISTICAS DE LA FUNCION

PRACTICAR HABITOS SALUDABLES MEDIANTE LA APLICACION DE FUNDAMENTOS DE NUTRICION E HIGIENE.

Promover estrategias de economias circulares y solidarias
agroecoldgicas de acuerdo con técnicas de promotoria y tipo de
producto

Razonar cuantitativamente frente a situaciones susceptibles de
ser abordadas de manera matematica en contextos laborales,
sociales y personales.

Reconocer recursos financieros de acuerdo con politica 'y

normativa contable

Resultado de Aprendizaje de la Induccion.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE ETAPA PRACTICA

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 24,00

11/08/26 12:50 AM
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FICHA 3543656 - MERCADEO Y VENTAS
DE APRENDIZAJE:

PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A
* COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: LAS NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A
LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

ESTABLECER PLAN DE MERCADEO
ESTRUCTURAR ESTRATEGIAS DE MERCADO EN LAS DIFERENTES AREAS Y TIPOS DE FORMATO
IDENTIFICAR EL SEGMENTO DEL MERCADO

REALIZAR PROYECCION DE VENTAS

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

FICHA 3573508 - MERCADEO Y VENTAS NIVEL Il
DE APRENDIZAJE:

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
+ COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 32,00

FICHA 3573737 - MERCADEO Y VENTAS NIVEL Il
DE APRENDIZAJE:

NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN
« COMPETENCIA DE APRENDIZAJE: CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

RESULTADOS DE APRENDIZAJE

11/08/26 12:50 AM Page 3 of 4



UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS OSERVICIOS A LOS CLIENTES TENIENDO EN
CUENTA CARACTERISTICAS, BENEFICIOS YUSOS DE UN PRODUCTO O SERVICIO ESPECIFICO, SEGUN PROTOCOLO
ESTABLECIDOPOR LA EMPRESA.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 32,00

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADEMICAS: 104,00

EVENTOS DE DIVULGACION TECNOLOGICA - EDT's

FICHA FECHA INICIO FECHA FINAL EVENTO HORAS

TOTAL TIEMPO EDT's: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

FECHA INICIAL FECHA FINAL ACTIVIDAD HORAS

TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES: 0,00

INSTRUCTOR: JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA

CENTRO DE
FORMACION: CENTRO AGROPECUARIO Y DE BIOTECNOLOGIA EL

11/08/26 12:50 AM Page 4 of 4



=< Anterior
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03
10-18
3573508-MERGADEO Y
VENTAS
2 GOMPLEMENTARIO
CAMPESENA
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SOTAVENTO

10
10-18
3573508-MERCADEO ¥
VENTAS
u COMPLEMENTARIO
CAMPESENA

SAN ANDRES DE
SOTAVENTO

24
1018
2573508-MERGADEO Y
VENTAS
= COMPLEMENTARIO
CAMPESENA

SAN ANDRES DE
SOTAVENTO

31

10-18
3573508-MERCADEQ Y
4CRIT

MARTES

04
10-18
3573737-MERCADEO Y
VENTAS
COMPLEMENTARIO

CAMPESENA

SAN ANDRES DE
SOTAVENTO

11
10-18
3573737-MERCADEO Y
VENTAS
COMPLEMENTARIO

CAMPESENA

SAN ANDRES DE
SOTAVENTO

18
10-18
3573737-MERCADEO Y
VENTAS
COMPLEMENTARIO
CAMPESENA

SAN ANDRES DE
SOTAVENTO

25
10-18
3573737-MERCADEO Y
VENTAS
COMPLEMENTARIO

CAMPESENA

SAN ANDRES DE
SOTAVENTO

August 2026
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CAMPESINO Y
ORDENAMIENTO DE LA

RECONOCER RECURSOS
FINANCIEROS DE
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PUEBLO NUEVO
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CAMPESINAS.

PUEBLO NUEVO
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10-18
3517912-COCINA.
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PROPIOS DE LA CULTURA
EMPRENDEDORAY
EMPRESARIAL DE
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PERSONAL Y LOS
REQUERIMIENTOS DE
LOS CONTEXTOS
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= Usuario SIIF: MHndelaesp
Naclon 71072026 923:36 p. m.

Este documento se encuentra firmado digitalmente de acuerdo a los lineamientos legales definidos en la ley 527 de 1.999 y sus decretos reglamentarios. Por lo tanto, el original de este documento se encuentra en formato electrénico y goza de autenticidad, integridad y no repudiacion. Los
certificados diaitales de firma del bresente documento se han emitido bor una entidad de certificacion diaital Abierta de confianza.
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GESTION CONTRACTUAL

NOMBRE DEL FORMATO

FORMATO INFORME LEGALIZACION DESPLAZAMIENTO — CONTRATISTA.

CLASIFICACION DE LA INFORMACION

Publica X | Publica Clasificada Publica Reservada ’

FORMATO DE LEGALIZACION DESPLAZAMIENTO DE CONTRATISTA

FORMATO INFORME LEGALIZACION DESPLAZAMIENTO - CONTRATISTA

CIUDAD Y FECHA: Monteria 03 de agosto del 2026

PRESENTADO A: NELSON DE LA ESPRIELLA - SUBDIRECTOR (E)

ORDEN DE VIAJE No: FECHA DE INICIO: FECHA DE FINALIZACION:
108126 13 de Julio 2026 31 de Julio 2026

LUGAR A DONDE REALIZO | REGIONAL / CENTRO DE FORMACION | OTRA: (ciudad)

EL DESPLAZAMIENTO: CENTRO AGROPECUARIO Y DE

San bernardo del Viento, BIOTECNOLOGIA EL PORVENIR,

Pueblo nuevo vereda el CORDOBA

poblado y Montelibano

OBJETIVO DEL DESPLAZAMIENTO:
Impartir formacion profesional integral programa CampeSena 2026.

ACTIVIDADES DESARROLLADAS:

Impartir Formacion Profesional Integral Del Programa Campesena

Ficha 3518953 Promotoria para la Asociatividad Solidaria

Ficha 3523568-Gestion De Los Derechos Del Campesino Y Ordenamiento De La Territorialidad
Ficha 3543656 Mercadeo Y Ventas

RESULTADOS:
1. Promover la asociatividad solidaria como opcion organizativa y democratica a partir de las necesidades comunes de los
territorios.

2. Relacionar la importancia de la negociacion con el emprendimiento segun las necesidades y elementos de la negociacion y
reconocer la economia campesina como eje fundamental para la soberania alimentaria y el equilibrio territorial en Colombia.
3. Mercado, segmentacion, perfil del cliente y estrategias de presentacién comercial.

EVIDENCIAS O SOPORTES: Enuncie los archivos que soportan estos resultados y anexe lo correspondiente en este Informe

1. Listado de asistencia, Tiquetes, Registro fotografico de las sesiones.

COMPROMISOS
ACTIVIDAD RESPONSABLE FECHA
Impartir formacion profesional integral JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA 13 al 31 de Julio 2026
programa CampeSena Instructor programa CampeSena
Desarrollo de actividades asignadas de Aprendices
acuerdo con los resultados de aprendizaje.

GCCON-F-101 V01
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N

Ficha 3543656 Mercadeo Y Ventas

CONCLUSIONES: Se imparti6 formacién en atencién programa CampeSena.
Ficha 3518953 Promotoria para la Asociatividad Solidaria
Ficha 3523568-Gestion De Los Derechos Del Campesino Y Ordenamiento De La Territorialidad

DATOS DEL CONTRATISTA
NOMBRE Y APELLIDO ~ FRMA
JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA P R e D)
VISTO BUENO SUPERVISOR
CARGO DEL SUPERVISOR NOMBRE Y APELLIDO FIRMA
SUPERVISOR . R
COORDINADOR ACADEMICO LUIS ERNESTO BARRERA Mol Lyuha FSano

Control de Cambios

VERSION FECHA DE ENTRADA NATURALEZA DEL CAMBIO
EN VIGENTE
V.01 Junio 2026 Creacién del formato.

El presente formato sustituye e

proceso de Gestion Contractual
documental correspondiente.

| formato GTH-F-087, en virtud de

su migracion del proceso de Gestion del Talento Humano al

, conforme a la actualizacion

GCCON-F-101 V01










SE?\IA Version: 02

7A< Codigo:
GRF-F-057

COMISIONES DE SERVICIOS

COMPROBANTE LEGALIZACION GASTOS TRANSPORTE
INFORMAL - FUNCIONARIOS

CIUDAD / MUNICIPIO - FECHA: 14,21,28 MONTERIA- PUEBLO NUEVO- VEREDA EL POBLADO Codigo Regional : 23
NOMBRE DEL FUNCIONARIO: JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA Cédigo Centro: 911510
No. DOCUMENTO IDENTIDAD: 50926514 Fecha de elaboracién: 3/08/2026

En desarrollo de la comision No.108126 durante los dias 14,21,28 de Julio de 2026 se informa que en

sin generacion de documento soporte de pago por parte del prestador del servicio:

los tramos detallados a continuacion, fue necesario utilizar transporte informal

FECHA TRAYECTO GENERADOR DEL PAGO MEDIO DE TRANSPORTE EMPLEADO VALOR PAGADO
14/07/2026 PUEBLO NUEVO- VEREDA EL POBLADO MOTO 10000
14/07/2026 VEREDA EL POBLADO - PUEBLO NUEVO MOTO 10000
21/07/2026 PUEBLO NUEVO- VEREDA EL POBLADO MOTO 10000
21/07/2026 VEREDA EL POBLADO - PUEBLO NUEVO MOTO 10000
28/07/2026 PUEBLO NUEVO- VEREDA EL POBLADO MOTO 10000
28/07/2026 VEREDA EL POBLADO - PUEBLO NUEVO MOTO 10000

RAZON POR LA CUAL, SE AUTORIZA EL GASTO INCURRIDO CUYO VALOR PAGADO EQUIVALE A: 60000

Para efectos legales el funcionario certifica bajo la gravedad del juramento, que las actividades objeto del desplazamiento se cumplieron a cabalidad y el valor cobrado corresponde
al valor efectivamente pagado al prestador del servicio de transporte informal.

Teniendo en cuenta las certificaciones suscritas por el comisionado y su jefe inmediato, se autoriza el presente gasto.
COMISIONADO FUNCIONARIO JEFE INMEDIATO ORDENADOR DEL GASTO

Nombre completo: JESSICA ALYS PEEZ ARRIETA Nombre completo: LUIS ERNESTO BARRERA Nombre completo: NELSON DE LA ESPRIELLA

SUBDIRECTORLEY™ 1 4
(,/4,( / /

Cargo: INSTRUCTOR Cargo: COORDINADOR ACADEMICO Cargo:
Firma: Sk e T Firma: wa |:_! e 1‘{..-nrr|1ﬂ- Firma:




3518953-PROMOTORIA PARA LA ASOCIATIVIDAD SOLIDARIA SAN BERNARDO DEL VIENTO

13 DE JULIO




3523568-GESTION DE LOS DERECHOS DEL CAMPESINO Y ORDENAMIENTO DE LA TERRITORIALIDAD

PUEBLO NUEVO VEREDA EL POBLADO
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3543656-MERCADEO Y VENTAS MONTELIBANO

17 DE JULIO 24 DE JULIO
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31 DEJULIO




CONTRALORIA

GENERAL DE LA REPUBLICA

LA CONTRALORIA DELEGADA PARA RESPONSABILIDAD FISCAL ,
INTERVENCION JUDICIAL Y COBRO COACTIVO

CERTIFICA:

Que unavez consultado el Sistema de Informacién del Boletin de Responsables Fiscales 'SIBOR', hoy martes 11 de
agosto de 2026, a las 14:37:23, el nimero de identificacion, relacionado a continuacién, NO SE ENCUENTRA
REPORTADO COMO RESPONSABLE FISCAL.

Tipo Documento

Cédula de Ciudadania

No. Identificacién

50926514

Caodigo de Verificacion

50926514260811143723

Esta Certificacion es vélida en todo e Territorio Nacional, siempre y cuando €l tipo y himero consignados en €l

respectivo documento de identificacion, coincidan con los agui registrados.

De conformidad con el Decreto 2150 de 1995 y la Resolucion 220 del 5 de octubre de 2004, |a firma mecanica aqui
plasmada tiene plena validez paratodos los efectos legales.

Generé: WEB

/7 .

HERNAN GUILLERMO JOJOA SANTACRUZ
Contralor Delegado

®

Con €l Cadigo de Verificacion puede constatar la autenticidad del Certificado.
Carrera 69 No. 44-35 Piso 1. Codigo Postal 111071. PBX 5187000 - Bogota D.C
Colombia Contraloria General NC, BOGOTA, D.C.

CGE, m—
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11/8/26, 14:38 Policia Nacional de Colombia

POLICIA NACIONAL
DE COLOMBIA

Consulta en linea de Antecedentes Penales y Requerimientos Judiciales

La Policia Nacional de Colombia informa:
Que siendo las 02:38:17 PM horas del 11/08/2026, el ciudadano identificado con:
Cédula de Ciudadania N° 50926514
Apellidos y Nombres: PEREZ ARRIETA JESSICA ALYS

NO TIENE ASUNTOS PENDIENTES CON LAS AUTORIDADES JUDICIALES
de conformidad con lo establecido en el articulo 248 de la Constitucion Politica de Colombia.

En cumplimiento de la Sentencia SU-458 del 21 de junio de 2012, proferida por la Honorable
Corte Constitucional, la leyenda “NO TIENE ASUNTOS PENDIENTES CON LAS
AUTORIDADES JUDICIALES” aplica para todas aquellas personas que no registran
antecedentes y para quienes la autoridad judicial competente haya decretado la extincidn de la
condena o la prescripcion de la pena.

Esta consulta es valida siempre y cuando el numero de identificacion y nombres, correspondan
con el documento de identidad registrado y solo aplica para el territorio colombiano de acuerdo
a lo establecido en el ordenamiento constitucional.

Si tiene alguna duda con el resultado, consulte las preguntas frecuentes o acérquese a las
instalaciones de la Policia Nacional mas cercanas.

Direccién: Avenida El Dorado # 75
— 25 barrio Modelia, Bogota D.C.
Atencion administrativa: Lunes a
Viernes 8:00 am a 12:00 pmy
2:00 pm a 5:00 pm

Linea de atencién al ciudadano:
5159700 ext. 30552 (Bogotd)
Resto del pais: 018000910 112
E-mail: dijin.araic-
atc@policia.gov.co
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https://antecedentes.policia.gov.co:7005/WebdJudicial/formAntecedentes.xhtml 1/2


http://www.policia.gov.co/
https://antecedentes.policia.gov.co:7005/WebJudicial/preguntas.xhtml
https://antecedentes.policia.gov.co:7005/WebJudicial/contacto.xhtml
https://antecedentes.policia.gov.co:7005/WebJudicial/contacto.xhtml
mailto:dijin.araic-atc@policia.gov.co
mailto:dijin.araic-atc@policia.gov.co

11/8/26, 14:38 Policia Nacional de Colombia

Presidencia de Ministerio de Portal Unico G GOV.CO

la Republica Defensa Nacional de Contratacion

Todos los derechos reservados.

https://antecedentes.policia.gov.co:7005/WebdJudicial/formAntecedentes.xhtml 2/2


http://wp.presidencia.gov.co/Paginas/presidencia.aspx
http://wp.presidencia.gov.co/Paginas/presidencia.aspx
http://wp.presidencia.gov.co/Paginas/presidencia.aspx
http://www.mindefensa.gov.co/
http://www.mindefensa.gov.co/
http://www.mindefensa.gov.co/
http://www.colombiacompra.gov.co/
http://www.colombiacompra.gov.co/
http://www.colombiacompra.gov.co/
https://www.gov.co/
https://www.gov.co/

PROCURADURiA CERTIFICADO DE ANTECEDENTES

GENERAL DE LA NACION

CERTIFICADO ORDINARIO 14:39:21
No. 300996371 Hoja 1 de 01

Bogota DC, 11 de agosto del 2026

La PROCURADURIA GENERAL DE LA NACION certifica que una vez consultado el Sistema de Informacién de Registro de Sanciones e Inhabilidades
(SIRI), el(la) sefior(a) JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA identificado(a) con Cédula de ciudadania nimero 50926514:

NO REGISTRA SANCIONES NI INHABILIDADES VIGENTES

ADVERTENCIA: La certificacion de antecedentes contiene las anotaciones de las sanciones o inhabilidades que se encuentren vigentes. Cuando se
trate de nombramiento o posesion en cargos que exijan para su desempefio ausencia de antecedentes, se certificaran todas las anotaciones que
figuren en el registro. Anterior, de acuerdo a los incisos 30. y 40. del articulo 238 Ley 1952 de 2019.

NOTA: El certificado de antecedentes disciplinarios es un documento que contiene las anotaciones e inhabilidades generadas por sanciones penales,
disciplinarias, inhabilidades que se deriven de las relaciones contractuales con el estado, de los fallos con responsabilidad fiscal, de las decisiones de
pérdida de investidura y de las condenas proferidas contra servidores, ex servidores publicos y particulares que desempefien funciones publicas en
ejercicio de la accion de repeticion o llamamiento en garantia. Este documento tiene efectos para acceder al sector publico, en los términos que
establezca la Constitucién Politica y la ley particular o demas disposiciones vigentes. El Sistema SIRI reporta como antecedentes solamente las
sanciones con debida ejecutoria recibidas de las autoridades nacionales colombianas. En caso de nombramiento o suscripcién de contratos con el
Estado, es responsabilidad de la Entidad, validar la informacion de antecedentes del aspirante en la pagina web:
https://www.procuraduria.gov.co/Pages/certificado-antecedentes.aspx

Mewty b
|

Mario Enrique Castro Gonzéalez
Jefe Division de Relacionamiento Con El Ciudadano (C)

ATENCION :

ESTE CERTIFICADO CONSTA DE 01 HOJA(S), SOLO ES VALIDO EN SU TOTALIDAD. VERIFIQUE QUE EL NUMERO DEL CERTIFICADO SEA EL MISMO EN
TODAS LAS HOJAS.

Divisién de Relacionamiento con el Ciudadano.

@ www.procuraduria.gov.co Carrera 5 No. 15 - 60 Piso 1; Pbx 5878750 D Linea gratuita 018000910315
ext. 13170; Bogota D.C.



11/8/26, 14:40 Consulta RNMC

.....

A (Default.aspx) Q

Portal de Servicios al Ciudadano PSC

Sistema Registro Nacional de Medidas Correctivas
RNMC

2 Consulta Ciudadano

La Policia Nacional de Colombia informa:

Que a la fecha, 11/08/2026 02:40:48 p. m. el ciudadano con Cédula de Ciudadania N°. 50926514 y Nombre:
JESSICA ALYS PEREZ ARRIETA.

NO TIENE MEDIDAS CORRECTIVAS PENDIENTES POR CUMPLIR.

De conformidad con la Ley 1801 de 2016 “Por la cual se expide el Cddigo Nacional de Seguridad y
Convivencia Ciudadana”. Registro interno de validacion No. 145568957 . La persona interesada podra
verificar la autenticidad del presente documento a través de la pagina web institucional digitando
https://www.policia.gov.co, menu ciudadanos/ consulta medidas correctivas, con el documento de
identidad y la fecha de expedicidon del mismo. Esta consulta es valida siempre y cuando el nimero de
cédula corresponda con el documento de identidad suministrado.
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